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I. INTRCDUCCICON

A. ANTECEDENTES

El Ministerio de 4Alimentacién y el Instituto Interemericano de
Ciencias Agrfcolas-C=4, firman un convenio de operacién del pro-
yecto del Fondo Simén Solfvar Fomento de la Produccibn Agroin-
dustrial de la C.uinua en el Departamento ¢» Puno’’, en el rnes de
octubre de 1976, el cual fue renovado en junid de 1977.

El objetivo principal cel proyecto del .ondo Simbén Solfvar es el
de colaborar con el Ministerio de .Alimentacién en 1a preparacibn de
un estudio de factibilidac de la produccién de quinua enel PerG vy
apoyar a dicho Ministerio en las acciones tendientes a mejorar 1a
peocuctividad de la quinua en Puno.

Para la ejecucifbn de las actividades se ha actuado en base a
cuatro subproyectos: Produccibn, Investigacién, Industrializacién y
Comercializacién, para 1o cual se viene tradajanco directamente en
el Dpto. de Puno con las Direcci6n Zonal ;I del Ministerio de
Alimentacién.

En el proyecto participan Zoma :dl de Alimentacibn, Sstacibn
Experimental de Puno (CRIA 1IV), Universidad Nacional Técnica del
Altiplano (UNTA), Instituto de Investigaciones sgroindustriales (IIA),

Direccibn Ganeral de Produccibn, Direccibn General de Comerciali-
" zacién y 1a Cficina Sectorial de Planificacién Alimentaria (CSPAL).

Dentrd - ccl subproyactode comertializaciforeé cefinié 1a. etabora -
cibrr iz un estudio que perinitiera apreciar cémo estaba organizada
la conercializacibn de la quinua dentro del Dpto. de Puno, asf como -
los flujos cel producto centro de las organizaciones de comercializa-
cibn en el departarnento corno del flujo hacla otros mercados
regionales. .

Por otro lado, este estudio se integrarfa posteriormente a
los estudios de oferta y demanda con el fin de constituirse en elEs-
tudio de Ractibilidad sobre Fomento de 1a Produccibn .Agroindustrial
de . uinua en el Dpto. de Puno.
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Con tal inctivo se inici6 este estudio con la investigacién a nivel
de campo, mercacdo departamental y a nivel naciomal. La primera
fase del estudio estuvo a cargo del Antropblogo NMario Egoavil, bajo
la supervisién del Dr. Hugo Torres, contando en esta etapa con el
anmplio apoyo por parte de la Subdireccidn de Comercializacién de la
Zona de Alimentacién I, especialmente ce 1os Ings. P. ..ramayo y
L. Araujo, y agentes ce produccibn y comacializacién.

Posteriormente el Ing. Jorge Reinoso y Dr. Hugo Torres, en oase
al informe final presentado por =gaavil, revisaron, estructuraron y
rccactaron esta versibn final, oontando con el aporte de los téenicos
cdel IICA J. Rea y J. Raimos.

Al publicar este estudio se desea car a conocaer los canales,
costos y mérgenes de comercializacibn de la quinua, tal como se pre-
sentaron para la cosecha de 1975 ¥ 1377. Sste estudio necesarianente
ceberd ser revisado en el futuro, ya que recién se estdn obtentiendo
procucciones en ércas riayores de 5 Has y se estdn haciendo esfuerzos
para la industrializacién de 1la quinua, lo cual posidlarnente origine

rnoios en los canales y costos de comnercializacién.

B. C3ETIVCS

1. El objetivo principal del estudio fue conocer las diferentes
forrnas dz comercializacibn de 1la quinua en el Dpto. de Puno.

2, Conocer los componentes cel costo de cornercializacién y
determinar los médrgenes de comercializacién para cada uno de los
camles, asf corno para cada uno de los agentes participantes.

8. Deterininar por localidades seleccionadas sus respectivos
costos de cornercializacién. '

C. METCOCLCGLA

Seleceibn de Area

El estudio cubre toda el drea agrf{cola cel Dpto. de Puno, de
acuerdo a lo establecido en el Canvenio del Sondo Simén EBolfvar,
Se amaliz6 toda la informacién obtenida a través del Sistem2a Naciomal
de Produccibn, se ubict aquellas dreas donde habfa mejor concen-
tracién de la produccibn y se determind las caracter{sticas princi-
pales de las diversas formas de las unidades de produccibn vinculadas
con el cultivo de 1a quinua.
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Con tal fin se identificaron unidades de produccién de pequefios
productores, medianos y empresas asociativas. No se pudo lograr en
esta etapa uma identificacibn de la poblacibn total de productores, ra-
z6n por la cual se definieron tres dreas globales: Desaguadero,
Yunguyo, Ilave, Juliaca y Taroco, que de acuerdo con la experiencia,
inclufa zonas muy productivas y de poca produccibn.

=n términocs de los participantes en el proceso de mercadeo, se
realizaron encuestas a pequefios productores, medianos productores,
dirigentes y socios de empresas asociativas, molineros rurales y ur-
banos, productores-vencedores en ferias, acopiadores rescatistas
y grandes intearmediarios mayoristas. Adidomnalmente se realizaron
entrevistas con personal de SINAMMCS , EPS.A y agentes de produc~
cibn y comercializacién de la Zoma I de Puno-slimentacibn,

D. DIMENSION D= LA MUESTRA

Se preserta a continuacibn el resumen del ndmero de encuestas
realizadas por clase ce personas que intervienen en la comercializa-
cibn de 1a quinuas

Area No. En-
Participantes Selecclonada : cuestas
Productores:
Pequefios productores Nlave, Juli, Pomata, o1
Yunguyo, Acora, Plater{a
y Desaguadero ’
Medianos productores o Pomata ,Yunguyo, Ilave, 1
semilleristas Juli y Platerfa
cmpresas asoclativas Buenavista, Yanarico, 93

Puno y Tahuaco

Total Productores: 135




_/_\_genhes comerciales:;

Productores-vendedores Desaguadero, Ilave, 113
Yunguyo
Chalieras N Ilave, Pomata y Yunguyo 110
Acopiadores de feria Pomata, Yunguyo, llave a5
(rescatistas) y Desaguadero ‘
Intermediarios mayoristas Juliaca 10
Molineros rurales y Ponta, Juliaca ' 10
urbanos
Total Agentess 238
Total Muestras 433
. - —

SLASCRACICN Y APLIGACION DEL CUSZSTICNARIC

i
L)

Se formularon inicialmente una serie de hipbtesis de acuerdo al
conocimiento e informacibn secuncaria que existfa acerca de la co-
mercializacién de la quinua. Ce elaboreron cuestinarios dirigidos a
productores y agentes de coimercio.

Se efectuaron dos pruebas de cada uno de los formularios defi-
niéndose posteriormente el cuestionario final junto con el procedi-
rolento metodolbgico en el que se incluyf el sisterma de “entrevista
profunda’’ y el método cie investigacibn participante. Para esto Gltimo
sc contd con el apoyo de agentes y sectoristas del Ministerio de
Allrmentacibn, con el objeto de realizar las entrevistas en aymara y
quecaa, pr*lncipa.lmehte para poder ejecutar el trabajo en las ferias
o ccatus.

Para las entrevistas a nivel de productores se contrat cinco es-
tuciantes de la Universidac Nactonal Técnica cel Altiplano, quienes
efectuaron durante la cosecha del 75 todas las entrevistas al misrmo
tiernpo con los productores o intermeciarios en las 4reas seleccionadas.

Esta infornmacibén posteriormente fue ampliasia con visitas reali-
zadas por los técnicos de la Cficina de Puno a las ciucades de Cuzco,
Arequipa y Lima, para verificar la informacién que se obtenfa con
los datos oficiales cel movimiento del producto y de las entrevistas
realizadas con los agentes comerciales.




~. TABULACICHN Y ANALISIS DE RESULTADOS

Una vez realizada la encuesta se clastficaron y elaboraron cuadros
estadfsticos y se procedib a la interpretacién y andlisis, obtenidéndose
un primer borrador, el cual fue revisado y reestructurado ce acuerdo
a los objetivos del estudio.

G. LIMITACICNZS D=L ESTUDIC

Las principalas limitaciones del estudio fueron las siguientes:

1. La cosecha de 1975 fue un affo agrfcola en que una gran sequfa
afectS los cultivos de quinua, llegdndose a obtener pérdidas hasta de un
453, del drea sembrada, 1o cual no facilité un conocimicnto normal del
flujo de producto a través de los agentes de conercio.

2., El estudio refleja una reconstruccién histérica de lo que los
cainpesinos y agentes cornerciales inforrnaron acerca de la comercia--
lizacibn de la quinua; las cifras globales de produccibn y comercia-
lizaci6n deben ser tomadas con cautela, cedido a que no existfan pro-
csecimientos estadfsticos de levantamicnto de datos que permitieran
estructurar por 10 menos un muestreo al azar oon pronbilidades.

3. Fue muy claro el hecho de que los agentes de comercio dieron
su informacién con mucho recelo y posiblemente algo distorsionada.
Sin embargo, los autores creen que se ha podido obtener una visién
clara del flujo comercial de la quinua asf como del sistema tradicional
de imtercambio en el Dpto. de Puno. Todo esto permite abrir grandes
posibilidades de investigacién en el futuro, tanto para la quinua come
pare otros cultives ardinos.

H. PRESENTACICN DE RESULTADCS

El estudio se inicia con una introduccién en la que se detallan los
principales antececentes, onjetivos que persigue el estudio asf como
la inetocologfa seguida, las limitaciones que para 1a ejecucién del
mismo se encontraron. Seguidamente se presentan las caracterfsticas
generales de 1a produccién y comercializacién de quinua a nivel de
productores parcelarios, medianos productores y empresas asociativas,
y las caracter{sticas mds sobresalientes del producto. Posteriormente
se analiza los canales de comenrcializacién dentro del &mbito del depar-
. tamento, asf como el interdepartamental. Finalinente se tiene el andlisis
de costos y mérgenes de comercializacién para las &rcas y agentes
seleccionados, y las conclusiones y recomendaciones que del estudio
se derivan.



II. CARACTERISTICAS GENERALES DE LA PRCDUCCION
Y COMERCIALIZACICON DE CQIUINUA

A. CARACTCRISTICAS DEL AREA

=1 &mbito de 1a regibn de Puno comprende el.Departamento del
nismo nornbre y estd situado en el extre no Sur Criental del pafs.
Puno cuenta con una superficie aprovechable de 3'949,180.33 Has.,
distribufdas de la siguiente manera;

T‘em&wluw.'.................. ma,mo% 8.%

Tierras areblesSccccecsvccesescesss 340,8R.38 3.8%
Cultivos transitorfos...cseee.s 163,513.31 - 4,.0%
Tierras en barbechOcceceeeee.. £2,337.10 1.5%
Tierras en desCanSOcceeesees«« 122,E17.23 38.1%

Cultivos permanentes..ccececeesce. £,018.13 0.2%

Pastos naturelleS..ccoececcreccccccses 3133,333.50 79.3%
Mortes y DOSQUBS ceeesacesssssscescsss 130,947.29 3.3%
Ctras ClaSeS.cceesesccscccssecscsnsee s R7,370.43 8.2%

Fuante; Ministerio de Alimentacién

E1 drea fundamentalrmente agrfcola se sitfa a las orillas del Lago
Titicaca; dentro de la misma los principales cultivos son: papa, quinua,
debada, cafiihua, habas, tarwi y forrajes.

Z1 cultivo de la quinua se desarrolla especialmente en la Provin-
cia de Chucuito, Azdngaro, Puno, Huancané, Lampa y San Romén,
distrbuyéndose el drea total de este cultivo de la siguiente forma:

Provincia | Porcentaje
Chucutto 14,35
Azéngaro 16.32
Puno 7.21
Huancand 18,03
Lampa 3.385
San Romén 7.50

Melgar 3.50
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B. CARACTERISTICAS DE LA PRCDUCCION Y COMERCIALIZACICN
DE G.UINUA '

Z1 cultivo de la quinua en Puno se inicia en agosto y setiembre,
con la prepareacién del terrenc pare luego efoctuar las siembras desde
agosto y setiembre hasta la primera quincena de noviembre, segin las
diferentes regiones. En este mismo perfodo se efectfa la primerea
fertilizacién en las zonas donde se nace uso de este insumo y en los
meses de diciembre a febrero se efectfian los deshierbos correspon-
dientes. La cosecha se realiza desde abril a junio.

Las tierras dedicadas a labores agrfcolas en general son pobres,
presentando caracterfsticas que los ubican en 3ra. y 4ta. categorfa
segln la clasificacién nacional.

1. A Nivel de Productores Parcelarios

E1 &rea promedio dedicada a la foecha al cultivo de quinua es
de un cuarto de hectfirea; esto no implica que este sea el tamafio
de la propiedad de cada uno de estos productores. L.os volGmenes
promedios de produccidn estén alrededor de 150 a 170 Kg., em~
pleando como principales variedades la Slanca de Juli y en menor
escala la Witulla. No se utiliza semilla mejoreda sino que retie-
nen un volumen de su produccién pare la siembra. La época de
mayor siembra es el mes de setiembre y en menor proporcién
octubre y noviembre; esto varfa en funcibn de la presencia de
lluvias.

Las labores culturales se efectfian en funcibn a la disponibili-
dad de la mano de obra familiar, haciendo uso hasta un méximo
de 2 hombres por parcela para la siembra. En algunas localidades
se acostumbra la ayuda mutua para la siembra denominada ~“Aynt -
como una forma natural del uso de mano de obra.

Cada ano se efectia una rotacibn de las tierras destinadas al
cultivo, no haclendo uso de fertilizantes. =n proporcién poco re-
presentativa se usa Gnicamente el abonariento del terreno con
guano de corral.

Como factores limitantes al desarrollo del cultivo pueden se-
falarse la ausencia de fuentes crediticias, ya sea por que no
existe o no tienen acceso; el sistema tradicional de comercializacibn



y procesado; y, la presencia en mayor o imenor grado de factores
climédticos adversos. Sin embargo, debe sefialarse la gran expec-
tativa que manificsta este grupo de productores por llevar a cabo
algln tipo de organizacién, tanto para la produccibn, procesarmiento
como pare la comercializacién.

En este sector productivo de parcialidades y comunicades en-
cuestadas, existe un orden de prioridades pare las siembras de los
diferentes cultivos. E£n primer término sc tiene la papa luego la
quinua, siguiendo en orcen de timportancia 1a czbolla, habas, ocas,
canthLa, avena y otros.

La cosecha de quinua se efectia en los rneses de abril y mayo,
distribuydndose 1a produccibn de la siguiente manera: De 170 Kg.
equivalente aproxiinadamente a 15 arrobas (1 arroba =25 1b.) se
destinan;

Para auto consuine 3 arrobas 58.5%

Pare intercambio (trueque) 4 arrobas 6.0%
Para semilla corio méximo 2 arrooas 13.5%

Para venta en los ‘ccatus- o ferias 2 arrobas 13.5%
Para obseqular a familiares y vecinos 2
arrobas 18.6%

Esta distribucién no es rfgida ya que existe un grupo roepresen-
tativo de productores cuyo volumen destinado a 1a venta 1o dedican
al trueque; el inisro fenBmeno se origina con el volumen orlentado
a obsequios.

La comercializacibén de la quinua de estos productores la
efectlien a trevés de los -Ceatus: o ferlas semanales, tanto en
aguellas denoininadas periféricas como centrales o regionales,
dependiendo de la distancia del centro de produccién.

L.a concurrencia de los productores a cstos evéntos comenr-
clales se realiza en funcibén a la necasidad ce cinzro para la compre
de otros bienes que no producen. También sz efectfia verta de
quinua en chacra, a través de los acopiadores de feria (rescatistas)
que acopian pequefios voldmenes pero cyta Gnica funcibn es ésta,
ya que no ofrecen ningln producto al agricultor.
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La unidad de venta del producto en los ‘ccatus’ es la arroba
equivalente a 25 libras, y el precio varfa desde 200 a 250 soles
por arroba.

2. A Niwvel de Productores Medianos

El 4rea del andlisis comprendié las localidades de YYunguyo,
Pomata, Juli, Ilave, Acora y Mafazo.

El &rea promedio que dedican al cultivo de la quinua es de
3 Has con rendimientos de alrededor de 750 iKg/Ha. Las épocas
de sicmbra son semejantes a las de los productores de parciali-
dades, haciendo uso en gran medida del arado con traccibén imecéd-
nica y/o animal. Las variedades que stemmbran varfan de acuerdo
a las localidades:

Localidades Varicdades
Yunguyo (Socacatant) Sajarna

Pomata (Lloquepa) . Blanca de Juli

Pomata (3atalla) Wwitulla

Jull (Palermo) Sajama

Juli (Juli) Blanca de Juli

Ilave (llave) Juli, Wwitulla y Sajama
Acore y Platerfa Sajama

Mafazo Blanca de Juli

Acorea Ccoytu

Los terrenocs dedicados a la stembra de quinua son aquellos
que en la campaiia anterior estuvicron dedicados a papa, efec-
tudndose las labores culturales a través del pago de jornales; en
otros casos, el duefio del campo otorga el rastrajo de la cosecha
anterior para la aliimentacién del ganado del obrero. También se
usa el pago en viveres equivalente al jornal. La mayor demanda
de mano de obra se presenta en la época de cosecha, produciéndose
una gran escasez por la gran migracién hacia otras zonas del pafs.

Los mayores rendimientos por unidad de superficic que regis-
tran este grupo de productores comparativarnente al anterior se
debe al mejor uso de semtilla (seleccionada) y al apoyo técnico y
crediticio que se presta en alguna medida.
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E1 crédito agrfcola para este tipo de productos es limitado,
por la demora en su tramitacién y por el tipo de garantfas que
exige el Banco. Asfmismo, se considera que las entidades del
Estado en el sector agropecuario deberfan prestar mayor asisten-
cia técnica. La concurrencia de estos agricultores al nécleo de
productores correspordiente, asf como a los cursos de capacita-
cibn es parcial, debido en gran parte a las otras actividades a
que se dedica este productor.

En cuanto a almacenamiento, existe alguna capacidad instala-
daa nivei de viviendas familiares de los productores, consistente
en locales acondicionados con piso de cennento.

Del volumen de produccibn se destina aproximadarnente
400 Kg para el consumo familiar; del saldo, gran parte es vendido
a los agentes de comercio que concurren a los centros de produc-
cibn y el resto se canaliza a través de los ccatus: o ferlas
semanales.

3. A Niwvel ce =mpresas .“.sociativas

La investigacibn involucré a once (11) empresas y en algunos
casos en diferentes sectores. Estuvo orientada a la toma de tn-
formaci6n a nivel de socio-trebajador y no a nivel gerencial.

El drea estimada de siembra fluctGa entre 10 y 20 Has; las
labores de siernbre se efect@an en su imayor parte con treccibn
necénica, haciendo uso de semilla de buena calidad de las varie-
dades Kancolla v Sajaina; el uso de mano de obra durante el
perfodo vegetativo cel cultivo alcanza de 45 & 47 jornales distri--
bufdos en la sieivbra, labores culturales, fertilizacién, sanidad,
cosecha y trilla. Dentro de los factores que inciden en la eleva-
cién de la productividad se sefialan los siguientes;

- Desarvrollo de un buen nivel tecnolégico usado por la em-
presa. '
= Uso de semitlla secleccionada.
- Asistencia técnica. |
= Seleceibn de los mejores terrenos para la siembra.,
- Mejor uso de la mano de obra.,
- Acceso al crédito agropecuario.



- Uso de fertilizantes,
- Buenas e:ectativas de demanda.

Los rendirnientos por Ha son variados, alcanzando cifras
desde 1,000 Kg/Ha a 1200 Kg/Ha. La produccién, en un alto
porcentaje, se dedica a la venta a través de los agentes de comer-
cio que concurren a dichas empresas o.1a verta a la Empresa
Pdblica del Sector Agropecuario (EPS.%) para su distribucibn al
consumidor. Ctra parte se orienta a la venta ce semilla a dife-—
rentes productores o al Ministerio de Altimentacién para el Fongio
Rotator{o de Semilla.

4, Caracterf{sticas del Producto

La quinua como alimento humano tiene especial significado,
debido al valor proteico y de calcio en el contenido del grano.

El contenido proteico de la quinua varfa entre 10.8 y 19.2%
segln las variedades, proporcionando un valor calérico dsl orden
de las 350 calorfas por 100 gramos, con el agregado de que las
caracterfsticas de las proteiras contenidas son de un alto valor
biolégico. Asfmismo, se encuentran en el grano proporciones
significativas de hierro y vitamina B.

Los usos actuales de la quinua estdn orientados en el consumo
directo y como insurmo para la industria. En el primer caso se
usa en la preparecién de sopas y para granearse como arroz,
previo lavado de la niisma. También se usa a nivel famtliar
como harina para la preparacidn de galletas y otros, Como insu-
mo para la industra, se usa en la fabricacién de harina, fideos,
hojuelas de quinua y quinua perlada.

cn el Dpto. de Puno la quinua coirno procucto alimenticio
constituye uno de los componentes principales de la dieta del

campesino punefo.
Dentro de la informacibén de los hdbitos de consurno, se han

encontredo los siguientes productos alimenticios en la dieta de
la familia rural campesina encuestada:

Papa, consumo semanal 6-12 Kg
Chufio, consumo semanal 4-5 Kg
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Guinua, consumo semanal 86 Kg
Cebada, consumo semanal 1-4 Kg
Arroz, consumo semanal 2-8 Kg
Harima de trigo, cons.sem. 2-3 Kg
Carme, consun sermanal ' 12 Kg

Agréguese a lo anterior el uso de aceites, pescado y otros.

Los principales usos de la quinua en la alimentacién dentro
del Dpto. de Puno son en mazamorra, iispifo (galletas), thejte
o Plarada (tortilla), p'esque (especie de puré de quinia), caldo,
pasteles, chicha.
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III. CANALES DE CCMERCIALIZACION

DEFINICIONES

1. Camal Rural Tradicional en Puno

En el Dpto. de Puno existen dos forimas de canalizar la pro-
duccibn hacla los centros de consumo, dentro del &mbito rural;

Una, es la de los productores o intermediarios que operan en
una érea determinada, contando o no con una infraestructure defl-
nida y cuya caracter{stica principal es el movimiento de pequefios
voldmenes y la presencia de un sistema de trueque a nivel de
ferias semanales (‘ccatus ). Este sistema tiene tmplicaciones
socio—culturales que 1o identifican como una actividad semanmal
de importancia econbmica y soclal para la comunidad campesina
del drea en referencia. A éste se le denomina Canal rural tradi-
cional en el 4rca.

La segunda es la que se forma cuando se amplfa el radio de
accibn de una 4rea a las otras del Dpto. de Puno, lo cual origim
que participen en el canal otra clase de intermediarios que presen-
tan relaciones de intermedio comercial con algunas localidades
actuando como focos de atraccibn por el mayor movimiento comer—
cial (llave, Taraco, Juliaca). Las relacionss mercantiles se
hacen més fuertes entre los agentes de intercainbio comercial,
debido a que operan con otros productos y a la existencia.de vin-
culos sociales que los unen entre sf. A esto se le denomina
Canal rural tradicional entre 4reas especfficas.

2. Canmal Intercepartamental

Esta referido al flujo comercial del producto que se inicia a
partir del canal rural tradicional entre drecas especfficas ¢ incor-
pora a los agentes de comercio dentro y fuera del Dpto. de Puno
en sus respectivas relaciones de intercambio. En este caso, se
tiene en cuenta la industrializacién extradepartarmental del produc-
to, asf como los consumidores finales. En este canal se considera
los grandes flyjos del producto manipulado por los principales
agentes de comercio.
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CRGANIZACION DE LCS CANALES

1.

Canal Rural Tradicional en el Area

Qe Parﬁcifantes

Productores, parcelarios 1/° comuneros. - Son aquellos
que cultlvan quinua en dreas que alcanzan 1/4 de Ha a 1 Ha,
pero que no necesariamente se dedican exch.nstvan—ueme a esta
actividad, ni tienen en propiedad Gnicamente esta cxtensién
sino dreas mayores que las dedican a otros cultivos y ganade-
rfa. Venden a nivel de ccatus periféricos y en menor medida
en los ccatus centrales., '

Mediano productor.- Son productores que conducen &reas
representativas y que dedican al cultivo ce la quinua de 3 a
4 Has en promgadio y venden en los ccatus centrales o a la
empresa estatal (EPSA) y a 1os acopiadores de ferias.

Empresa asociativa.- Son todas las Cooperativas Agra-
rias de Produccibn, Sociedades Agricolas de Interés Social,
las Empresas Comunales y las Empresas de Propiedad Social,
derivadas de la aplicacitn de 1a Ley de Reforma Agraria, que
estAn constitufdas por grandes superficies agropecuarias y
cultivan quinua en 4reas bastante representativas pare fines
casi exclusivamente comerctales. Venden su producto exclu-
sivamente a los acopiadores y a EPSA, no participando en las
ferias semanales o “ccatus.

Productor-vendedor. - Agente econSmico que se constitu-
ye @n un verdadero eslabbn que enlaza el sistema tradicional
de la produccibn de la quinua desde las comuntdades y parcia-
lidades carnpesinas hasta las ferfas o -ccatus’ samamales.
Compra pequefias cantidades de quinua en las dreas producto-
ras que son trasladadas en venfculos o a pié, empleando por
lo general una hora y media desde sus centros de origen.

Por 1o general son productores de las parciandades y/o
comunidades donde operan y que debido a la gran presitn de-

‘mogréfica sobre la tierra, complementan su trabajo con la

compma-venta de quinua, especialmente de 1a variedad Blanca
de Juli, llevando a su vez otros productos a su propia zona.
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Los trukasilis. - Agentes de intercambio, quienes realizan
el trueque tradicional pero en forma periédica, por 1o que Gii-
camente se presentan en épocas de cosecha.

Las Chateras.~ cuyo sistema de trebajo es bdsicamente
la comercializacién de productos bajo la forma del kaserasgo’

Las Alakipas.~ Agente econbmico que se presernta en las
ferlas samanales y por norma utiliza la romanita o chutillo
(btlanza de mano) como forma de medida en las transacciones
de intercambio mercantil tradicional.

Estos agentes mencionados participan solamente en forma
temporal y con cantldades poco significativas que ofrecen al
acopiador rescatista.

La Ch'alera.~ Agente de intercaimbio, gencralinente mujer
que efectfa el trueque de la quinua o la compra~venta dal pro-
ducto u otros productos. Se le encuentra participando en el
canmal rural tradicional entre dreas y desempefia un papel {m-
portante que incide notablemente en relacibn al flujo y a la
. forrna de adquisicién de 1a quinua. La presencia en mayor o
menor nlraero de este agente de cornercio depende te la abun-
dancia y/o escasez de producto, variando asf mismo con las
épocas de cosecha. La procedencia de este intermediario es
de las comunidades y/o parcialidades campesinas, dedicéindose
a esta actividad comercial para complementar el ingreso
familiar.,

Estos agentes son en gran porcentaje analfabetos, sélo un
pequeiio grupo tienc estudios de tercer afio de primaria; la
carga familiar por agente alcanza de 3 a 3 personas.

Del total de Ch'aleras, un grupo muy reducido, -sélo las
que tienen su "cltenteia" conocida, concurren a las parciali-
dades y cornunidades a efectuar el trueque; su participacién es
mayor en las ferias cuando escascan los productos b4sicos
en sus lugares de origen. . :

Los acopiadores de ferda (rescatistas) .- Agente cconb-
mico que participa en el proceso de comercializacién desem-
pefiando un papcl gravital.




Bésicamente su aparicibn en el esquema comercial es a
nivel de ferias, concentrando volnenes representativos de
quinua y de otros productos. Su accibn cstéd reforzaca por la
existencia ce un sistema tradicional de comercializacibn. En
realidad, el acopiador representa un gran eslabén en la cadena
comercial al margen de la presencia de los 4 Gltimos agentes
mencionados anterformente dentro del cuadro ferial.

36 pued indicar que el producto termina su relacién con
el productor en el momento de la venta al acopiador e inicia su
canalizacifn a través de diversas instancias pertenecientes a
organizaciones de comercializacibn autbnomas hasta llegar al
consurnidor.

El acopiador es un punto de encuentro de diferentes situa-
ciones comerciales muy importantes. Primero: entra en
relacién directa con el productor, actuando como un clemento
cordicionante frente al contacto de &ste con el sistema de in-
tercambio de mercado, debido a que el acoplador cs un agente
especializado de una determinada regifn y de un grupo deter-
minado de productores (en este caso de quinua), por lo que
rebasa el plano simplemente coina rcial y refuerza su posicién.
Segundo: su alta competitividad al realizar su labor le permite
ejercer una relaci6n dominante frente al productor como ante
10s otros comerclantes (productor-vencedor, la -chalierae,
la gnatera, la alakipa, etc.). Tercero: resulta dependiente de
las decisiones comerciales del interineciario mayorista a quien
debe tirasladar el productor, operancio cornpetitivarnente con
los otros ccopiadiores. Para eso mantiene una relacibn estable
con el intarnediario para garantizar su é::ito en el negocio y
su posicibn en las ferias es hegembnica como un clemento de
fuerza. Acata las directivas que el intermediario mayorista
puede impartir en el desarrollo de las actividades de comenr-
cializacién a nivel de interior del Dpto. de Puno. De agqufl
resulta ce primera importancia el rol del acopiador porque
cumple un papel‘ de regulador, ya que tiene por un lado rela-
clones dominantes a nivel feral y muy importantes a ntvel
personal con el productor del campo o de algunas empresas,
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y por otro lado, depende del rmayorista para el &:xito de su
negocio. Ello, bésicamente, significa que el acoplador es
uno de los vehfculos mejores para trasladar las decisiones
del gran comerciante juliaquefio hacia el productor o vendecor
del producto en ferias, relacionado fundamentalinents a fija~
cibn de precios y demanda del mercado.

4 El conocimiento de la estructura productiva y comencial
es importante para el negocio. Conoce con bastante precisién
las posibilidades productivas de las distintas regiones de Puno
y las condiciones personales y empresariales de los producto-
res. El es un punto neurdlgico del sistama, ya que su contacto
con el productor-vendedor, con la ‘chaliera: y con los imtsmos
parcelarios que asisten a los ‘ccatus -, le permite tener opo-
raciores eficientes con el rnayorista.

Interrneciario de Juliaca.- La ocupacibn principal de
este agente es la de ser acopiador; sélo un 18% de los encues~
tados contestd que realizaban labores de agricultura y algunos
de ellos eran sastres. Sus sistemas de compra son por 1o
general al contaco y consideran que las drcas de mayor pro-
duccibn son Yunguyo, Ilave, Pomata y Taraco, teniendo en
cuenta que los anos de 1960, 1970 y 1075 fueron los imejores
de produccibn ce quinua.

Este agente no prasta por 1o generel dinero a 1os produc-
tores para el sembrfo y tiene clerta especializacién en la
seleccibn de determinada variedad pare trebajar en el nego-
cio, porque es la més rentable o la que prefieren los mayo--
ristas interimediarios de Juliaca. .4sf, la mayor parte ce los
acopiadores prefieren negociar la quinua Elanca de Juli;
en cambio un menor porcentaje trabaja con todas las variecades.

Los meses de compra son mayo, junio y julio, dedicando
su tiempo exclusivamente para acopiar la quinua ; los voltrne -
nes que compran alcanzan en promedio a 3 quintales, para
transportarios luego fundamentalmente a Juliaca y otra parte
a la cludad de Puno (Mercado de Layialota).
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De los acopiadores encuestados, todos coincidieron en
sefalar que es el mayorista-intermediario quien mds compre
quina y ademéds es a él a quien le venden directamente,
previo acuerdo establecido.

Dentro de la modalidad de compra-venta, los mayoristas-
intermediarios en Juliaca acostumoran coraprar 1a quinta
clasificdndola en primera calidad, segunda y tercera. El
total de los acopiadores con quicnes se trabajé, sefialaron
que en los ineses de enero, febrero y marzo el producto es
rnds caro, bajando luego el precio en mayo, junio y julio.

Con respecto a la labor de EPS A, los acopladores seffalaron
que los precios a los que compra pernjudicaba enormeraents

el mercado de la quinua, por cuanto los precios no se ajus-
taban a los de venta de los productores que zran més bajos.

Molinero-industria rural.~ Son aquellos pequefios indus-~
triales rurales que concurren a las ferias sermanales (ccatus)
con el fin de aprovisionarse del producto, de acuerdo a sus
necesidades y capacidad comercial. Los productos industria-
les bisicarnente son: Mand de quinua (tipo pop-corn o palo-
mita do mafz) y harina de quinua. Estos productos son
vendidos en los imercados locales y no representan grandes
volGmenes. '

En la ciudad de Puno existe una pequefia industria de
propiedad del Sr. R. Franco que prepara varos productos
de la quinua, con aimplia aceptacibn de los consurnidores de
12 regibn. Sus principales productos son: quinua instantdnea,
quilwa flan, quinua tres minutos, narina de quinua, tortas -
de quihga, bollos de guinua y otros.

Ccatus o ferlas semanales.~ Son lugares de transaccibn
cornercial de una érea deterrninada, a donde concurren tanto
pmducbres‘ como agentes de comercio. £n el drea se dis-
tinguen por su utilizacién y su importancia comercial: el
“ccatus periférico que es el de un lugar determinado (entre
Ilave y Pormata, por ejemplo) y el ccatus central que son las
ferias que se realizan por 10 rmenos unma vez a la semana en
las localidades més representativas del consuimo cel Opto.
(Wuliaca, Ilave, Pomata, Taraco, etc.). '
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Canal Rural Tradiciomal entre Areas de Puno

a. Participantes en el canal

i. Productor-vendedor
fii. Chaliera
iit,. “Trukasilis
iv. nhateras
v. Acoplador de industria. - i=ste agente opera a nom-—
bre de una industria, principalmente las de Cuzco; adquiere
mayores voldrenes en comparacién a los otros par'tictparvtes
antes rnencionados. Sus volGinenes los cormmpra de los me:-
dianos productores, empresas asociativas y del acopiador
intermediario de Julilaca, previo contacto comercial con
ellos. La calidad del producto quc adquicre supera al que
se verde en las ferias, exigiendo calidad y uniformidad.

vi. /Acoptador de feria (rescatista). - Este agente asf
como los 5 primeros, ya fue definido anteriormente. |
vii. Intermediario—-mayorista de Juliaca.- Este agente

de comercio que normalmente se ubica en Juliaca, se puece
considerar como cl elemento restauracor de un orden dentro
del abasteciimiento en los grandes mercados extrarecgionales
de la quinua. Por otro lado, en el mercado de Puno y Juliaca
se corvierten a la vez en minoristas.

Su abastecimiento en los mercados indudadlemente es
efectivo, perrnanente y a costo relativarnente ccondmico
operando bajo una especializacibn ce funcibn en el mercadeo
del procucto. |

£l manejo de grarxies cantidaces cae productos, tanto en
la compra cono en la verta, le étgnlfica gozar de l1a posibi-
lidad de disporer de suficiente capital de trabajo permanente,
adeirnis de una serie de facilidades, tanto para transportar
como para almacenar el prodacto.

El mayorista tiene bastante capacidad empresarial y
opera eficientemente; sin embargo, una pequefia interrup-
cién en ol proceso de acopio y distribucibn en relacién al
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mercado esterno de Puno, sobre todo el Cuzco y a Lima par-
ticularmente, puece llevarlo a corto plazo a la quicbra.

Los costos de comercializacién son bastants altos en lo
que se refiere a los gastos totales que tiene necesariamente
que cudbrir. La ublcacibn estratégica del imayorista-interme-
diario ce Juliaca, le exdge desarrollar su empresa nacia los
eslabones anteriores (acopiador, por ejeinplo) y posteriores
(como 10s rnayoristas de 1a Victoria de Lirma y 4requipa o las
industrias de Cuzco) de la cadena de comearcializacibn de'la
quinua, aurnentando asf su funcibn dentro de todo el circuito
y convirtiéndola en un nlcleo econbratco y empresarial mucho
més complejo que un stmple interriacciario entre los distintos
agentes econbmicos al interior de Puno, adquiriendo influencia
decisiva en el cesarrollo del inercaceo ce la quina.

i=ste tipo de agente se ha oomferti’c:o en un profunco cono-
cedor cel rinercado de la quinua conce opera regularmentea.
Su extensién comercial hacia los eslabones anteriores y pos-
teriores, mds la necesidad de abastecerse y poder transferir
cantidades adecuadas de quinua, 10 han llevado a tener conoci-
mientos de 1a oferta y 1a demanca, tanto de largo como de
corto plazo. Y si a todo esto se agrega la falta de informa-
cién conflable que e:iste en torno a los precios de compra,
necesidades de abastecimicento inmediato en los mercados
extraregionales de Puno, originaca por las propias condiciones
subdesarrolladas de la cormercializacién de productos agrico-
las, se encuentra que el mayorista se ha cornvertido en una es-
peciz ce 4rbitro en la cadena de circulacién de la quinua.

Como grupo, ce los 20 mayoristas intermediarios exis~
tentes, resulta que solamente 4 de ellos (20% del total), por
su propia posicién ce grandes’-, han logrado rmovilizar el
83% del total cel flujo extradepartamantal. Esto implica que
su situacién les perinite actuar en posiciones oligop6iicas de
mercado, en base a su poder econfinico y a la concurrencia
de una serie de nexos y relaciones de parentesco existentes,
ya que son 2 fanilias.
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El resto de mayoristas que ingresan al inercado, estédn
en condicibn de dependencia econbmica y filmanciera, frente
a éstos,

Particularmente el hecno de que se den posiciones oligo--
péltcas més los insuficientes mecanismos de control guber-
namental existentas, postibilitan la manipulacién de precics
por encima de las condiclones reales ce la oferta y dcemanda,
particularments en Lima y .srequipa. -

Los productores de quinua en las distintas regiones pro-
ductoras de Puno se encuentran privacos de una sélida posicién
de negociacién y en la medida en que ellos no entren a comenr-
cializar su produccién a través de organizaciones capaces de
proponer-mexiidas apropiadas para obtener los beneficios
buscados, la maquinaria de este grupo de agentes se ve refor-
zada en la cadena, sin crear los contrapesos necesarios dentro
del sisterma cornercial que actualinente cstarfan afectando los
ingresos de productores y consumidores.

Si no se adec(a la actividad de los mayoristas en rela--
cibn a los intereses econBrnicos ce los productores y de los
consumidores, ésto nivel de intermediacibn seguird robuste-
ciéndose y controlando el mercadeo de la quinua concriterios
Gnicamente de rentabilidad y no de servicto.

De los 10 intermediartiosrayoristas encuestados, 9 son
de Puno y 1 ce .airequipa, 1o que periaite inferir el gran cono-
cimiento que tienen sobre el mercadeo del producto. Ninguno
de ellos llega a los 50 afios de edad, trabajando 3 de cllos un
promedio de 7 afios en quina; en cambio los 4 -grandes-
tienen més ce 20 aflos en dicha activicad. Las compras las
realizaban antes en los centros de produccibng on la actuali-
dad concurren en alguna medida a las ferias principales para
sus adquisiciones, sin embargo, los rnayores voldmenes los
adquieren del acopiador de feria.

Tradbajan con diversas variedades pero ce preferencia
con la Blanca de Juli. Consideran una quimsa de buena cali-
dad (primenra) aquella que es uniforme en color, tamaiio de
grano, que no tiene basura ni piedras. Por lo general
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compran mucho més en mayo, junio v julio, a precios bajos;
en cainbio en los meses de octubre a febrero se presenta
escasez Yy los precios son altos. 4 pesar ce eso, se abasto-
‘cen de los acopiadores de feria considerando a estos como-
sus principales competidores en el mercadeo interno de la
quinua por vernderla a mayores precios que los que se regis-
tran en el imercado y por presentar un procducto lleno de im-
purezas y imnezclas ce color,

Consideran que en la actualidad el sistema de control de
precios (JURPAL) es deficierte y que la participacién de EPSA
en el mercacco ce la quirna no es positiva para sus iriereses,
ya quealeva el precio que se registra an el mercado.

viti. Mercados locales.~ Scn lugares de verta eralnen=~
temente minokistas, ubicados en las principales localidades
del Dpto. de Puno (rnercado central y Lail@akota en Puno, vy
Menco Cépac en Juliaca). Se diferencian de las ferias por
tener ubicacibn e infraestructura definida y Auncionalidad per—-
manente. La foria se realiza uma vez a 1a semana.

3. Las :—‘er'tas s y los iMercados en la Coi aerciatizacién de C.uitnua

En el nercado de la quinua, las ferias cooren particular aten—-
cibén tanto porque son la base de concentracién poblacional de pro-
ductores y comerciantes de productos agrfcolas, corno porque
realizan uma funcibn de abastecimicento en las distintas regiones
del Dpto. Todas las ferlas que se desarrollan en los distintos
puedlos o ciudadies de Puno guardan rasgos cornunes, a excepeién
age la que se llava a cabo en la ciudad de Juliaca.

Las ferias sc constituyen en mecanismos que facilitan el in—-
tercambio de rmercancfas y tainbién de servicios, desernpefiando
actividades de carécter econbrnico, administrativo, social e in-
cluso polftico. Su existencia define bdsicamente la no auto-sufi-
clencia de la regibn, implicando que el campesino o poblador de
determinada &rea, al no poder adquirir las rmercancias y/o los
servicios que necesita en el interior de su cormunidad de origen
o parcialidad, o0 que en su defecto son escasas, recurre al siste~
rma ferial, convirti¢ndose asf este mecanismo en el eje organi-
zado para el proceso de intercaimbio econdmico-social.
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En gereral, siguen un calendario deterrainado y en dfas con
alguna importancia socio—cultural, son un mecio instituctonal en
el cual hay una serie de actividades econfmico-sociales que ope=
ran como un elemento que sirve de regulacién de precios, costum-—
bres campesinas, asignaciones rituales cone rclales, concentracién
de productos agrfcolas y no agricolas, sistemas de intercambio de
las rnfs tradicionales que existen entre los diversos agentas econ6-
micos que entran en su contexto, como centros de almacenamicnto
esporddico o temporal, como eje de suministro de almacenarniento
de los diversos oienes que circula allf, como medio de formas
crediticias que se presenta entre los campesinos o feriantes,
como definicibn de status sociales entre clases sociales que juezan
en su cuadro, y asf sucesivamente desarrollando un sinnGmero de
conductas y comportamientos nada especializados y 1o suficiente~
mente especializados en materia comercial.

La feria se inicia a partir de las 7 y 8 de la mafana, lleganco
compradores y vendecores desde distintos lugares, convirtiéndose
en una poblacién heterogénea y que por lo reducido del &rea ffsica
cel centro ferial, la goante no puede transitar librenwente. =sto
acontece especialmente en los ccatus centrales. LOs carros de
los fleteros o transportistas se ubican en las inismas plazas o en
las entradas de las calles vecinas a la plaza. =1 apogeo de la
feria llega entre las 10:30 u 11:00 de la mafiana.

Actualments, el nGmero total de ferias alcanza a los 90 en
todo el Dpto. de Puno. Se considera que la proliferacibn se debe
fundamentalinante al crecimiento de la poblacién y las necesidades
econ@micas que ello exige. Los lugares donde se llevan a cabo
son generaliente las principales plazas de los pucolos, de las
capitales de distritos o de las provincias. Su distribucibn general
es de tal forma que los pobladores tienen acceso a por 1o menos
dos de ellas en una misma regibn.

Estos eventos feriales satisfacen gran parte de las necesica-
des comerciales de las poblacionas rurales en cuyo radio de
accibn se encuentran inmersas. Lo que la familia campesina o
del lugar produce pero no la consurne totalmente (caso quinue),
en general es vandido allf. Y lo que consume pero no produce en
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dicho lugar, también as comprado allf. C sea la feria en sf, pro-
vee 1o necesario pare el intercambio de distintos bienes.

Es importante sefialar, al revisar el mercadeo de la quinua
en relacién a la irnportancia de las ferias, que dicho contexto ins-
titucional sirve de punto de partida de la corriente ascensionista
del flujo comercial hacia los niveles rnds altos del sistema de mer-
cado regional y extraregiomal. i=n sentido inverso, viene a ser el
punto final de la corriente descendente del inoviimiento comercial
de los agentes econbinicos que concurren con miras al consumo o
la cornpra de 1a produccibn carnpesina en su generalidad.

Estas feras que comunmente se les denomina corno los “Ccatus
se pueden clasificar en dos: los centrales o regionales y los peri-
féricos. Los primeros son los més importantes y se udican en las
capitales de provincias y en algunos casos en la ce los cistritos;

Y, los segundos, ubicados en las cornunicades y parcialidaces
campesinas. |

En las ferias centrales, norrmalimente existe una buena canti-
dad de productos agrfcolas y artfculos de primera necesidad pro-
cesados, por lo que su envergadura comercial es méds amplia y su
importancia como punto de entrada para los bienes producidos lo-
calmente al sistema de mercado es mucho méds significativa. =n
la pertférica, la existencia temporal o esporddica del bien local
(en este caso quinua) en el sistema conercial, limita la funcién
de los agentes econbmicos. Su posicibn periférica con respecto
a la primera implica que se separa en alguna medida de la cadena
- comercial que se presenta en el negocio de la quinua; productor,
chaliera y otros, acopiador, intermediario mayorista, minorista
u otros agentes e:xtraregion2les fuera de Puno.

La ubicacidn de los ‘‘ccatus’ centrales estd en directa rela-
cibn con 1a red de transportes que se presentan en el drea, vy
cumplen importantes funciones de nercadeo al por mayor y al por
menor, desarrolldndose normalmente en forma semanal., Los
periféricos son mensuales o semanales, pero no tienen la impor-
tancia de 12 anterior. Esta periodicidad en el sistema ferial tiens
la ventaja de dar oportunidad al acopiador ce feria para concen-
trar la demanda y 1a oferta del producto en ciertos cfas especfficos.
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Cormo el acoplador trabaja con dos o més ferias, segln el calen-
dario de dfas que sa efectGan en cada lugar, coordina con uno ©
cos fammares parea estar presente en cada uno de los eventos
donde el circuito de la quinua puede ser ficilmente controlado.
Zs decir, encuentra una forma ventajosa de explotar la feria en
base a ésta periodicidad. La ventaja de captar el bien no es sélo
para él, lo es también para el campasino productor,

Desde el punto de vista del consumidor, la periodicidad do
las feriag, constitunye un recurso para reducir la distancia que
tiene que viajar para conseguir los biencs y servicios necesarios.
Mencionando el carécter limitado de las necesicdades de la familia
campesina promedio en el caso de Puno, la pobreza gencral, las
pautas de consumo tradicionales son aspectos que inciden para
una determinacién mfhirma de las necesidaces de subsistencia de
ellas. .Ademés como produce parte de lo que consurme, no se
nace necesario ir todos los dfas para cornprar en las tiendas mi~
noristas de cada pueblo o capital distrital o provincial; es decir,
comb en gran medida son autosuficientes, esto les permite una
asistencia relativa y peri6dica al ccatus-.

Las funciones de la feria, su periodicidad y fundamentalmen-
te su accibn de concentrecibn-redistribucibn, implica que el cam-
pesino productor de quinua asista a su seno de forma regular
colocando el producto y sosteniendo un cuadro ferial con cardcter
dependiente a partir de las esxigenclas de mercado de los agentes
econdmicos que tradicionalmentce participan en él; las chalieras,
los productores-vencedores, los acopladores, las ghateras, el
rolinero rural, etc. £.4n mis, como la feria sélo dura un dfa,
los cormerclantes cel producto saben que ticnen que lograr un nivel
de dernanda viable con sélo incluir dentro de su radio de accién,

clertas reglas comerciales eficientes para acumular répidamente
el bilen.

En relacién al movimiento y activicad de las ferias, sc debe
tomar en cuenta y observar el nivel ce desarrollo del transporte
que es uma variable importante en la determinacibn del costo de
comercializacién, en el caso de Puno. =1 problema de distancia
es lo que limita tarto el nivel de oferta como ce demanda que
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prevalece en las ferias con respecto a este producto. Las pulsa-
ciones de la actividad cconbmica de la quinua en las distintas
ferias, define el ritmo de vida de quienes producen y de quiecnes
compran. Las ferias terminan entre las tres y cuatro de la tarde
y los feriantes ernpacan o “arreglan: sus cosas para partir nueva-
mente hacla sus lugares de origen, con los productos acopiados.

Normalmente el sistema rutimario de acceso, funcionamiento
y organizacién comercial en las ferias sigue un curso regular,
desde que el producto sale de las chacras o de las casas ce los
productores, hasta llegar a los alrnacenes de los intermediarios-
mayoristas en Juliaca. Los productores, luego de la recoleccibn
o la cosecha cel producto en sus respectivas parcelas o "masas -
con métodos tracicionales, hacen secar la quinua formando arcos
y después de un determinado perfodo de tiempo, empiezan a gol-
pear para que se climine la b_r~oza, variando esta activi;{ad de
acuerdo a la extensibn del cultivo y de los volGimenes cosechados.
Posteriorments es transportada nacia sus --almacenes: o cuartos
de sus casas, ernpleando saquillos confectionados por cllos mis-
mos, envases que a su vez son usados para llevar a las ferias no
solamente la quinua sino también otros productos agrfcolas. En
algunos casos el producto es clasificado para venderlo a diferen—
tes precios.

El traslado del producto hacia las ferias se realiza en ac8mi-
las, a piec llevando la carga en sus propias espaldas o en los
carros que esperan en ~paraderos: determinados. Debide a que
las parcelas de cultivo se localizan en 4reas que solamente cuen-
tan con caminos que se les llama trochas-, recorren distancias
regulares (entre & a 10 iKms promedio en el radio ce accibn de la
feria donde se cirigen) y variando cl tieinpo en funcibn del volumen
que lleva de producto, del estado del carnino, la distancia al
ccatus y de las condiciones atrnosféricas. Hay casos de durecién
de 3 a 4 horas de viaje. Los carros que transportan el producto
por lo general también llevan a los pasajeros, cobrdndoles pasa-
jes que estédn por encima de las tarifas oficiales.

El producto-vendedor por lo gencral lleva cantidades peque-
fias de producto que varfa entre 3 a 15 Kgs., siendo en su mayorfa
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de la variedad Blanca de Juli. La actividad de cste participante

es de servir de articulacién entre 1a ciudad y el campo, constitu-
yéndose pequeiios cornerciantes que se filtran en las sociedades
campesinas como clementos b&sicos que refuerzan las relaciones
econBmicas del sistema mercantil. Por lo general compran diver-
sidad de mercaderfas en las ferias y las trasladan al campo.

Este agente al llegar a 1a feria o ccatu se dirige a las cha-
lieras, acopiacor, ghateras, las alalkipas, cl molinero rural
para vender o efoctuar el trueque. Es decir, entre en relacibn
comercial o de intercambio tradicional de acueirco al fin de su
visita.

Las chilicras conjuntamente con las ghateras, trukasilis y
alakipas realizan en la feria una funcifn dual, la de hacer trueque
y a la vez vernder el producto obtenido. ‘Su papel en el sistema
ferial es importante ya que incicde notablemente en relacién al
flujo y a la forma de adquisicién del producto.

Estos agentes se sientan an el lucar del mercado o feria con
una gama variada de productos, frente a clla otra mujer se le
acerca, de cuclillas extree de un pequefio saquillo quinua, ha-
ciendo sus propios rmontoncitos, siempre calculando la misrma
cantidad en base a un pufiado de la mano, indicando asf que ella
quiere intercambiar ese montoncito de quinua con a.lgﬁn producto
que ha trafdo la chalicra. St la transaccibn es equitativa, 1a
chalicra se siente inpasible forzando ce esta manera a incre~
mentar ol nGmero de montoncitos de quinua hasta que clla en-
cuentra la equivalencia mostrando su satisfaccién al retirar los
roontoncitos. =i su mayor parte este intercarnbio es casi mudo,
pues ninguna palabra se vierte durante la relacién cornercial.

En esta forma de compra-enta, la chaliera acopia cantida~-
des bastante representativas y al finalizar la tarde o cuando la
foria estd en sus rnomentos ﬂnales, sc dispone a ofertarlia al
acopiador, al precio que oscila en la feria, de acuerdo a la de~-
manda, épocas de cosecha o escasez. Si los precios no son
los més adecuados para la compra-verta, la chaliera y los
otros agentes coimo las alakipas, trulasilis, etc., envasan su
producto en saquillos y trasladan a sus casas pare posteriormente
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‘intercaimbiarla en otras ferias por lana, carne u otros productos.
En sf, la cantidad de producto no necesariamente implica la
presencia de un nGimero reducido de comerciantes en una feria
y en su momento dado. Respecto a esto se cornprobd que existe
un segmento de poblacibn de este tipo ce agente econBrnico que
ingresa a la feria dependicnte de la abundancia o escasez de
producto.

Las "chalieras® y los otros agentes, regularmente ocupan
un &rea fija determinada y conocida en todo el conjunto ferial o
flsico de la plaza. Incluso los grupos que se presentan hacen ‘
hileras colocando sus productos que traen desde las ciudades y
otras ferias. ‘ |

Cada comerciante paga una merced conductiva por la ocupa-
cién del lugar, pago que fluct@a entre 4 y 3 soles, que @s cobredo
por las municipalidades o autoridades del lugar. Loslugares
asignados a cada comerciante en unos casos, son respetados en
los eventos sucesivos semanales y en otros, estos se destinan por
orden de llegada de los participantes.

Los principales productos que se intercambian en las ferias
son los siguientes: a) de parte de los vendedores: quinua, papa,
trigo, cebada, cafiiwm, chufio, oca, habas, huevos, queso,
caya, etc. b) los compradores a su vez ofertan: sal, harina,
aztGcar, ajf, frutas, condimentos, velas, pan, dulce, ctec.

La feria, adeimds de uma actividad comercial, se constituye
~ en lugar de diversion y de punito de encuentro para las visitas
entre los poblaciores vecinos cal lugar y parientes.

Luego de las civersas formas de intercamdio, el producto en
su mayorf{a llega a manos del acopiador, cornprendo éste a pre-
clo que estd fluctuanco por 1o gerneral en Juliaca o cn 12 feria.
Esto depende ce la época, del lugar donde se lleva la foria y del
tipo de vendedor quien realiza el negocio. E=n esencia, diffcil-
reente se toman en cuenta 1os costos de produccién.

Fimalmente, luego de embalar sus sacos (promedio de 100
Kgs) dicho acopiador se dirige a Juliaca a vender a 1os interme-~
diarios-mayoristas. Como la compra en 1a feria es al menudso,
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llevan entre 5 a 7 sacos y cl flete que pagan estd de acuerdo a la
distancia que recorren, y a lo establecico por los transportistas.

Las principales ferias en orden de iraportancia son: Juliaca,
Taraco, Nlave, Desaguadero, Puno, Yunguyo, Huancané, Pomata,
AzAngaro, Ayaviri, Asillo, Chucuito, Juli, Chaca-Chaca (Pomata),
Capachica, Santa Lucfa, Cabanillas, Mafiazo, Huapaca San Miguel,
Acora, Nufica, Ninantaya, Moho, Zepita, Ichu, Rosaspata, Crurillo,
Vilquechico, Pllcuyo, Platerfa, Putina, Mazocruz, Llalli, Huata,
Huacullant, Pusi, Cllachea, Tinicachi.

El Dpto. de Puno tiene dos mercados principales de la quinua;
el mis importante en Julfaca (el mercado-plaza de Manco Cépac)
y el segundo en la ciudad de Puno (el mercado de Layiakota).

El primero desempaefia una funcién rectora en la zona altiplédnica
y en el departarrento. El resto de las plazas en donde se llevan
a cabo las ferias podernos considerarias sus satélites . La ca-
pacidad de atraccibn y centralizacién de Juliaca influye decisiva~
mente en el desarrollo de las cadenas y 1a serie de transacciones
que involucra no sélo a quinua sino a distintos productos que son
intercamblados en las ferias, ya sea por via trueque o en dinero,
ya qus a partir de allf el sistema comercial adquiere otra tonali~
dad u otra caracter{stica.

Estos mercados desempefian una actividad iimportante porque
aparte de servir el drea ffsica como centro forial, perimite dispo-
ner de algunos puestos que mantienen un ritmo de trabajo perma-~
nente. Como institucién socio-cconbrnica en el mercadeo de la
quinua, se convierta en el eje donde terminan las distintas cade-
nas o0 canmales de cornercializacién departamentales que se pre-
sentan, y dondc parten otras cadenas a nivel extradepartamental.
Justamente estas cadenas nos permiten identificar la falta de in-
tegracidn con las ferias en t8rminos de equilibrio a nivel de benc-
ficios tanto para los productores como pare los consumidores de
quinua. Es en estos rmercados qQue operan los intermediarios
mayoristas del departamento.
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Canmal Inter-Departamental

a. Par#tcipantes en el canal

i. Productores.- Ya definidos anteriormente.
fi. Ccatus regionales.~- Ya definidos anteriormente.

iit. Intermediario-mayorista de Juliaca.- Ya definidos
anteriormente.

iv. Molinero-industria de Puno.~ Ya definidos anterior-~
mente.

v. Acoplador industrial.~ Ya definido anteriormente.

vi. Intermediartos Arequipa.- Este grupo de agentes de
comercio estd formado por no més de 10 personas que efec~
tGan las transacciones comerciales en las calles vecinas del
mercado de San Camilo; dicha compra-enta sc realiza en
las primeras horas de la mafiana de los dfas lunes y martes.
Parte de este grupo ingresa la quinua directamente a los rner-
cados de San Camilo, Productores y La Parada, donde en
algunos casos tienen sus propios puestos de expendio minoris-
ta y de donde efect@an las ventas a otros comerciantes que
expenden al por menor.

Este grupo de intermediarios vende a los interrnediarios
de Lima, a la pequefia industria de Arcquipa y a todos los co-
merciantes minoristas de los mercados mencionados anterior—-
mente.

vii. Indistria Arequipa.- En la actualidad en esta ciudad
existen tres plantas que lavan el producto para expedirio en
bolsas cn los supermercados, pero en definitiva la industria
de quinua es complementaria a la de cebada y trigo, y atn no
tiene el desarrollo que se puede apreciar en la ciudad de Cuzco,

viii. Mercados de Arequipa.- Los principales mercados
de Arequipa en los cuales se expende quinua a nivel minorista
son: San Camilo, Productores y La Parada, existiendo otros
de menor importancia y los supermercados. Los volGmenes
de venta del producto estédn destinados en su mayor parte -
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para alimentacidén de aves de correl (gallinas y pavos), que

se crfan a nivel familiar, siendo esta quirua inferior en tér-
minos de pureza de varicdad, caltdéd (mezclas de variedades,
calidad) y tamafio a la que fluye a Lima y Cuzco.

La otra parte que es lavada unas veces por los mismos
minoristas, y otra por personas dedicadas a ello, se cxperde
para consumo directo, teniendo un sabor amargo, por la pre=-
sencia de mayor o menor cantidad de saponinas.

La quinua se vende en la totalidad de los superrancrcados
existentes en la localidad (Monterrey, Tiendas Passano,
Sayky, Tiondas ~renco). Debe diferenciarse el tipo de produc-
to que se oferta al pdblico; en su mayor parte se tiecne productos
industralizados procedentes de las industrias de Cuzco, en un
menor porcentaje se expende quinua lavaca manualnentc en
bolsas e 1/2 kilo y 1 kilo. Los vollrnenes de venta de ambos
tipos de producto son realinente bajos.

ix. Industria Cuzco.- La industria de la quinua en la
ciudad de Cuzco estd relativaments desarrollada, contando cn
la actualidad con 4 firrnas industriales que se dedican al pro~
cesamiento y transformacién de este grano.

Los productos industrializados son: harina de quinua, qui-
nua perlada, hojuela de quinua y fideos cde quinua, cuyos mer-
cados no son exclusivamente Cuzco sino Lima, Arequip2,
Tacna, Moquegua, Guillabamba y Madre de Dios. La indus-
tria de quinua, como en el caso de .~requipa, es complementaria
a la de otros productos como trigo, cevada, avena, habas,
papas, etc,

Para su procesamiento, se debe sefialar que esta industria
no cuenta con normas suficientes que garantizan una adecuada
transformacidn; sin embargo, en general debe indicarse que
es relativarente buena.

X. Intermediarios de Lima.- Zstos agentes sec ubican en
el distrito de La Victoria y en los alrededores del. mercado
mayorista, Cuentan con sus propios locales de expendio y al-
macenmamiento, haciendo un total de 10 a 18 cornerciantes
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que también rmanejan otros tipos de granos como frijoles,
trigo, avenma, imafz, etc. Sus volGmenes de compra proceden
de los intermediarios mayoristas ce Puno y de Arequipa por
ervfos directos desde dichas ciudadc;s. El destino del pr'oduc-
to que no esté desaponificado es para la alimentacién humana
y animal. A partir de estos agentes se distribuye el producto
a los mercacios y pequerios almacenes rminoristas,

#i. Supermercados on Lima.- Dentro de los principales
supermercados que expencian y expenden quinua se tiene:
Monterrey, Scala, Galax, Todos y los Super =PS.A. =1 pro-~
ducto pare la venta ¢3 procesado cn las industrias de Cuzco
y viene en bolsas de 400 gms., tales corno harina de quinua,
hojuclas y quinua perlada. Se vende tarabién en racnor pro-
porcibn quinua lavada y quinua dulce de variedad Sajama.
Ssta Gltima en la cadena de Super EPSA., que como se rmen—
ciond, intervino como EPSA en la compra-venta a nivel de
centros de produccién.

b. Funciomarmiento del canal

La quinua producida por pequefios, medianos y grandes
productores sigue su flujo de la siguiente forma: una gran
parte se camaliza a través de las diferentes ferias, hasta lle-
gar a los de tipo regional y diversos, y derivarse de allfal -
acopiador intermecdiario de Juliaca y acopiador industrial,
este (ltimo a su vez compra directamente de 10s procuctores.

Una menor porcién es adquirida por EPSA, que posterior-
ente es vendida, en el caso ce las varedades dulces, a
través de la cadema de Super EPSA en Lirma.

Lo acdgquirico por los acopiadores incdustriales es destina-
do a la ciudad del Cuzco, para su procesamiento y transforma-—~
cibn y posteriorrente transportaca a Arequipa, Liraa, Tacma,
Puno y otras ciudades para su venta en los supermercados
y mercados locales.

Los intermediarios-mayoristas de Juliaca venden parte
del producto en Arequipa, produciéndose un acopio interrac~
dio en el flujo hacia la ciudad de Lima; parte de este producto



se destina a los inercados locales y a la industria local de
Arequipa, la otra sigue su flujo a la cludad de Lima.

Ctro gran voluimen que rnanejan los agentes de Juliaca,
1o destiman a los mercados de Lima, para lo cual trabajan
como paso previo con los intermediarios ce Lima; de aqufl
se distribuye a los mercados locales v que conjuntamente
con lo que se expende an los superineircados, llega a rmanos
de los consurnidores.
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IV. MARGENEZS Y CCSTCS DE COMERCIALIZACICN

Dentro del proceso de mercadeo de la quinua, se presentan tres
tipos de canales de comercializacién. El primero denominado Canal
Rural Tradicional en una Area Especifica, se caracteriza fundamental-
mente por ser la feria o ccatu el elemento de mayor dindimica en el
flujo de productos, participan en rmayor grado los pequefios productores,
luego los mediancs productores. .isfmismo, se tiene chalieras,
ghateras, los truiasilis, el molinero rural y el acopiador de ferias.
Este Gltimo compra tanbién a los medianos y ermpresas asociativas.

El segundo canal es el denominado Canal Rural Tradicional entre
Areas, caracterizdndose por ser de rnayor crnvergadura y dorde tam-
bidn se presenta la ferfa o ccatu como uno de los conductos ce flujo
del producto. Aparte se manifiestan otros agentes de corercio, como
el acopiador industrial, intermediario mayorista de Juliaca y EPSA.
~ través de este tipo de canal se moviliza gran parte de los volGmenes
destinados a compra-venta de quinua del Dpto. de Puno a nivel interno.
La movilizacién de productos por aste canal se lleva a cabo en las
principales localidades y conjunciona en su &rea de influencia al
canmal rurel tradiciomal de las diferentes 4reas.

Como tercero y Gltimo canal, se tiene el denominado Canal In-
terdepartamental que corresponde a la comercializacién de la quinua
extrazonal en los mercados de Cuzco, Arequipa, Lima, Tacma y
Moquegua. Este canmal se inicia fundamentalrmente en la ciudad de
Juliaca; a través de los intermediarios-mayoristas de esta ciudad y
cel acopiador industrial., =1 destino final del producto es hacia los
mercacdos locales y superimercados de las ciudades antes mencionadas, |
pasandc 0 no por un procesamiento y transformacién previa, como se
menciond anteriorrnente, sc trata de 1a industria de Cuzco.

A. ELEMENTCS DE LCS CCSTCS

Dentro de los cornponentes de los costos determinados en el pre-~
sente estudio, se tiene:
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1. Transporte.- El uso de transporte mids coman se efectGa en
vehfculos que no son de propiedad de los agentes de cons rcio, sino de
terceras personas. Este transporte no es dedicado exclusivarnente a
carga sino también para pasajercs.

2. Embalaje.- Se utilizan erwases (sacos) de yute, de polipropi=
leno o a base de lonetas confeccionados por los mismos productores.
Asfmismo, se incluye el costo del cosido de los erwvases y el material
respectivo, usdndose gencralmente 2 metros de pavilo o pita para el
cosido del saco o envase.

3. Mano de obra.~- Se incluye el gasto de cargufa y descargo en
los velfculos de transporte.

4. Gastos por conduccién de puesto,- £2 contempla en este aspec-—
to el cobro que efectfian las municipalidades por el uso de determinada
extensibn dentro de la feria (metro cuadrado) por parte de los comer-
ciantes.,

5. Gastos personales.- Se considera los gastos de pasajes del
agenta y el monto en alimentos y estadfa (hotel).

8. Mermas.- Pérdidas tanto por el manipuleo como por el
transporte .

7. Depreciacién de equipo.- Se establece un 5% de depreciaci6n
para balanza y en otros casos para envases.

Los costos de comercializacién seffalados son para el camal rural
tredicional entre 4dreas y para el canal interdepartamental, debido a las
siguientcs razones:

1. La participacibn ce productores con voldmenes representativos
canercializables; sc ubica en dreas mayores de 1 Ha; los productores,
de acuerco al sisterma nacional de produccién, estdn nucleados.

2. El movimiento comercial en estos canales es mayor, porque
concentran otros eventos de menonr impor'bancia. _

3. Como canales tradiciomales no varfan en medida alguna los
actuales mecanismos de comerclalizacién.

4, lLas posibles variaciones y mejoras en cl sistema que se pue-
den incorporar, sea a través de organizacién de los productores, or-
ganizaci6n de los comerciantes y organizacién de los centros de acopio,
posibilitan en Juliaca e Ilave garantizar grandes voldmenes.
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5. Los volGimenes que se movilizan hacia los centros en que se en-

cuentran las industrias de quinua hacen uso de cstos canales,; lo que en
el futuro, de acuerdo a la capacidad existente, posibilitarfa el estable-
cimiento de pequefias plantas industriales en Ilave y Juliaca.

5. La concentracidn de producto comercializable en estos canales

y su porterior rermisibén hacia otros centros en volGmenes masivos, es-
tarfa implicando una tendencia de aumento del consumo fuera del drea
de Puno.

B.

ESTIMACICNES DE CCSTCS PCR KILCSRAMC PARA CANALES
SELECCICNADCS

1. Canal Rural Tradicional entre Areas

Productor—-Ccatus central o regicmal

Los precios por kilo a los que oferta el productor en los cen-
tros de produccibn en proredio alcanza a 15.75 soles, vendiendo
en los ccatus a 16,77 soles. Estimdndose que los costos de comer-
ctalizacibn por kilo varfan entre 50 y 55%, se tiane:

- Precio de venta en centro de produccibn S/.15.75
- Costo de comercializacién por kilogramo 0.56
- Precio de venta en ccatus o feria 18.77

Dentro de los costos que no pudieron ser cuantificables por
cada componente, se consideran:

- Transporte: generalmente se efectGa an aniincles de carga
6 es trasladacdo por el mismo productor, crapleando un méximo
de una hora y imedia desde sus centros de procduccibn al ccatu méds
ccrecano,

- Embalaje: se usa sacos fabricados por ellos mtsmos que
posteriormente tendrédn diferentes usos.

- Gastos personales: se considera que este rubro estd cons-
titufdo en parte por ‘l'os costos, no sblo de quinua sino de la otra
gama variada de productos que traslada el productor para su
venta (papas, habas, gamado, etc.).

Desde este tipo de eventos se ha calculado los costos dal
agente principal que es el acopiador de feria (rescatista).
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Acopiador de feria-Intermediario-iMayorista Juliaca

Precio promedio de compra en ccatus - £/.168.77
Costos:
- Transporte , 0.490
- Embalaje 0.005
- Mano de obra 0.042
- Conduccién puesto 1.444
- Mermas 0.182
- Imprevistos (6%) 0.111
Costo por kilogramo 2.32
Precio promedio de venta en Juliaca: S/. 21.20

2. Caml Interdepartamental

Se ha considerado los costos del intermediario-mayorista de
© Juliaca al rmayorista en Lirna.

Precio promedio compra!/ S/. 21.45/Kg
Costos: :
- Transporte 4.00/Kg
- Embalaje 0.310/<g
- Mano de obra 0.153
- Gastos persomales 0.533
- Merma (2%) 0.423
- Irprevistos (5%) 0.233
Costo por kilogramo 6.05
Precio de venta al intermediario~mayorista
de Lima: S/, 80.00

- 1/ Incluye compras cn chacra y otrcs agentes

C. MARGEN=S Dz COCMERCIALIZACICN PARA AGENTES Y LO-
CALIDADES SZLECCICNADAS '

Se ha considerado las ferias de Desaguadero, Yunguyo, Pomata,
Nlave y Taraco por ser las més importantes en ¢l mercado de la qui-
nua; sin embargo, cabe agregar que como eventas de gran significacién
se tiene Ilave y Taraco, que actuarfan como polos de atraccibn del
producto de las otras ferias mencionadas y de las periféricas, ubi-
cadas entre las localidades anteriormente mencionadas y que tienen
relativa importancia. ’
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=n el mapa siguiente se puede apreciar el sinnGmero de eventos
existentes en el departamento y su relacién entre los rnismos en tér-
minos de importancia. ‘

Pop otra parte, se pone énfasis en los ccatus o ferias de Ilave y
Juliaca por considerarse a estas como posibles centros de acopio a
constituirse, debido a la importancia socio-econbmica que tienen, no
sélo para el comercio de quinua, sino para los demds productos agrf-
colas,

Se analiza como agentes, al acopiador de feria (rescatista) por el
gran rol que desempefla en 108 eventos feriales y al intermediario-
mayorista, porque a partir de estos agentes se inicia el comercio a
nivel interdepartamental. Cabe agregar que existe una interrelacién
significativa entre estos dos agentes, cornportdndose unas veces como
cornplementarios uno del otro y en otros como competidores, especial-
mente en la compra-venta de quinua a nivel de centros de produccibn,
ya que se manifiestan dentro de los intermediarios de Juliaca dos gru-
pos en funcién de los volmenes que mercadean y la .trayectoria en la
actividads: los grandes ypequeficsconerciantes.

1. .Acopiador de Feria (rescatista)

En el cuadro 1 se puede apreciar los costos de comercializa-
cién en que incurre el acopiador de feria en los diferentes ccatus
del Dpto., motivo de la investigacibn. En estos costos se debe
sefialar la presencia de rubros que no estarfan en funcién directa
a los volmenes que dicho agente comercia. Se tiene asf que los
gastos por conduccibn de puesto son fijos e incurre en ellos tanto
sl se comercializa 100 kilos o imds, 1o que implicarfa un aumento
o disminucibn del costo total por kilogramo. De igual manera se
tiene los gastos personales del comerciante que incidirdn méds o
manos de acuenrdo al caso en el costo final por kilogramo. Se
tiene asf que el costo de Desaguadero a Yunguyo es mayor que el
costo de Mlave y Taraco a Juliaca, debido fundamentalmente al
manejo de voldmenes pequefios y al costo en que incurre en los
gastos personales que serfan fijos tanto para pequefios como para
grandes volGmenes.

Dentro de los costos, debe indicarse que el mayor peso por-
centual 1o tienen los gastos personales, representando el 33%
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para 2l caso de Desaguadero, el 58% para Yunguyo, el 82% para
Pomata; 60% para Ilave y el 89% para Taraco. Otro componente
del costo que estarfa incidiendo en segundo término serfa el trans-
porte con valores de 20% a 24%, a excepcibn de Taraco donde al-
canza el 11%. Aparentemente para el caso de la investigacién,

su importancia no serfa determinants pero sin embargo, constituye
un gran peso dentro del costo por los bajos voldmenes con que
operan en cada cvento ferial y porque ademis, este servicio no es
Gnicamente de carga sino también de pasajeros, variando por tan=-
to las tarifas de acuerdo a la oferta y demanda del mismo.

£n cuanto al embalaje se puade mencionar que sélo se consi-
dera la -“pita- © pavilo para cl coside del saco, estimédndose el uso
de 2 metros por unidad de envase, de un costo total de 25 a 30
soles por solo rollo de pavilo y de una longitud de 100 rnetros.
No se considera en este rubro el costo de envase, ya qus el mis-
o es utilizado en varias oportunidades y no ha sido factible cuan-
tificar su vida Gtil.

Dentro dc la mano de obra, se consfdcra el cargufo y descar-
ga del camibn pcr persoml eventual que cobra 10 que le ofrece el
acopiador, por 1o que estarfa sub-valuado,

La conduccién del puesto se cobra, la mayor parte de las
veces, por metro cuadrado, dependiendo el valor del mayor o
menor volumen que se comercialice y del &rea destinada para el
ralsmo.

Los gastes personales aunque aparentemente altos, represen-
tan los valorces reales en que incurre el comerciante y representan
la calidad y costos dz servicio recibido, debido a que el agente
viaja en los mismo svehfculos de carga ¢ incluye en alimentacitn.
Del total de estos costos, entre el 50% y 75% corresponden al
valor que el comerciante paga por el transporte de su persona,
el saldo restante es el de alimentacién. '

Las mermas varian en funcién de la distancia y del tipo de
red vial que se disponga, ya que las carrctcras ecn Puno en su
mayor{a son afirmadas y de relativa conservacién. =n épccas
de lluvilas, noviembre a marzo, el deterioro que sufren las
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mismas es grande, tornando hasta el doble del tiempo normal el
trédnsito de una localidad a otra. De acuerdo a 1a investigacibn,
las mermas se estinan entre 1.5% y 0.5%, para Desaguadero-
Juliaca con una distancia de 196 kilémetros.y para Taraco-
Juliaca con 31 kilémetros. Para el caso de Desaguadero-Yunguyo
el porcentaje de mermas alcanza al 1% debido a las caracter{sti-
cas de la vfa que pare este caso se puede tipificar como trocha
carrosable.

En cuanto a depreciacién, se ha estimado un 5% para el uso
de equipo (balanzas) y envases.

Como puede apreciarse, el costo de comercializacién por
kilogramo més alto, corresponde a la localidad de Desaguadero,
alcanzando a S/, 3.70/1Kg; el mis bajo de Taraco a Juliaca
/. 1.3/KXg). Debe indicarse que los costos fueron determinados
para los volmenes que comercializaba el acopiador de feria,
pero que para fines mds didécticos, se uniformizaron para 100
Kilos. Esto implica que la cantidad con que operaron en cada
feria fue diferente y por lo tanto la conduccién del puesto y los
gastos persomales varfan en magnitud dentro de la composicién
del costo de acuerdo al volumen.

En el cuadro 2 se puede apreciar cl balance econmico de
los acopiadores desde las diferentes localidades hacia Juliaca.
Z1 precio de venta varfa proporcicnalmente a los volGmenes de
venta y a la distancia del centro de origen.

Los margenes de comercializacibn varfan desde 6.08 soles
para Desaguadero a 4.00 soles para [lave, no haciendo referencia
a Desaguaderc por no ser representativo. Dentro de los mérgenes,
los costos representan valores desde 333 para Taraco, 37.5%

a Nlave, 39% pare Pomata, 48% para Yunguyo y 61% para
Desaguadero. La utilidad varfa entre cl 12.5% para Pdmata y el
11.5% para Desaguadero, teniendo dentro de cllos valores del
15% para Taraco, 14.3% a Yunguyo y 13.3% par2 [lave,

Estos valores pucden considerarse aceptables debido é\ los
bajos volmenes que comercializan.,



Cuadro 2. Margen de comercializacién del acopiador
de feria de diferentes localidades a Juliaca

Preclo Margen de
Componentes P reclo " ge Comercializacién
venta .
Compra Costo por Utilidad
Localidades /. Kg enduliaca /- K9 S/ - K9 &;"

Deosaguadero 16.92 23.00 6.08 3.70 2.38
Yunguyo 17.82 23.57 6.7 2.80 2.96
Pomata 16.00 21.73 5.73 2.25 5.48
nm 16050 20.& 4.w 1.& 2.&
Taraco 16.60 20.61 4,01 1.3 2.69

De Desaguadero a
Yunguyo 18.80 21.73 2.93 1.84 1.09
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2. Interrnediario Maxor'lsta de Jullaca

El cuadro 3 contiene los costos de comercializacién del inter-
mediario-mayorista de Juliaca hacia las localidades de Lima,
Cuzco y Arequipa, estimados para 9,000 kilos, aproximadamentes
una carnionada y representan los promedios de los principales
agentes que operan en esta ciudad.

Para.cl caso de Jullaca-itma, el raayor peso dentro de la
composicién del costo estd en cl transporte con el 33%, luego se
tiene los gastos ae ernbalaje con el 119 aproximadanente, y sigue
en orden de importancia los gastos persomales (3.3%), las mer-
rmas (7%), imprevistos (4.7%) y finalmente manc de cbra. Debe
sefialarse que posibleinente las mernnas corresponcan a un mayor
valor por cuanto los sefalados en el cuadro son estimados, en
vista de que los valores declaredos por los agentes de comercio
son mencres gue aguellos.

Para los costos corresponcientes a Juliaca-Cuzco, el trans-
porte se eleva a 77.5% del valor del costo por kilogramo y siguen
en orden ce importancia las rmerrnas (10%), imprevistos (5%),
gastos personales, mano de cbra y embalaje. Para este caso,
sin embargo es necesario rmanifestar que no existe gasto en en-
vases ya que la venta se efect@ia con devolucibn de los mismos;
asfmismo, la descarga del producto corre por cuenta del compra=
dor, por lo tanto 12 utilidad final por kilogramo pare Cuzco serd
mayor que para Liina, a pesar de presentarse mayor precio de
venta en esta localidad.

En los costos de ceimercializacibn a .“wrequipa que alcanza a
2,73 soles/kilo, se presenta un fenbmene saacjante que para
Cuzco, es decir no se lncurre en gasto de envase ni en el del ayu-
dante para el cargueo, pero sf en 12 descarga del producto. £1
transporte nuevamente constituye el mayor peso dentro del costo,
siguiefidole en orden descendente las mermas, la rnano de obra,
gastos persomales, imprevisto y embalaje.

En el cuadro 4 referente al balance econbmico del interme-
diarMo-mayorista, se aprecia 1os precios de compra de 1os prin-
cipales agentes y corresponden 2 los promedios de sus compras
tanto en centros de produccién como de otros comerciantes. Los
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precios de venta son el resultado de las manifestaciones de los
comerciantes y que puedan © no tener relacién con los fijados por
las juntas reguladoras de precics de las localidades correspon~
dientes.’

Los costos representan el mayor valor del mismo, variando
desde el 70% para Lima, 55% para Arcquipa hasta el 34% para
Cuzco. La utilidad neta tiene valores del 9% a 28.6% para Cuzco,
que como ya se menciond, se debe a que no se efectia el gasto
de descarga del producto, a los menores precios de compra, a los
rmayores precios de venta que originan un margen mayor dando
como resultade una menor incidencia del costo y una mayor
utilidad. |

Los mirgenes de comercializacién varfan de $/.8.65 para
Lima, &/. 8.49 a Cuzco y §/. 5.00 para Arequipa. Los costos
inciden dentro del margen con fndices del 34% para Cuzco, 55%
en el caso de Arequipa y 71% en Lima. La utilidad estf entre
28.6 % para la cludad del Cuzco, 9.5% para la localidad de
Arcquipa y 9% a Lima. Pare estos valores se puede hacer la
misma apreciacién que para el acopiador de feria (rescatista).

3. Importancia del Mercado de Juliaca en la Comercializacién
de la Guinua

Con los datos que se obtuvo en los archivos de la /Agencia de
Alimentaci6n de Jullaca (Ministerio de .alimentacién, Zona XII-
Puno), acerca del flujo de salida de quinua y caiihua entre 1os
meses correspondientes de julio a diciembre de 1975 y los de
encro a abril de 1977, s2 pudo tabular estad{sticamente para esta
investigacién las cantidades que figureban en las gufas de trédnsito,

De 37 agentes econSmicos, quienes llevaron a Cuzco, Lima y
Arequipa en una u otra ocasién de esos meses referidos, se regis=-
tré un volumen total de comercializacién del orden de 646,520
Kgs. Esto pues implica en cierto grado la concentracibn que
tiene el mercado de Juliaca en relacidn al resto de las ferias u
otros lugares del mercadeo del producto, constituyéndose como
el centro metrépoli delnegocio de éste producto.



El destino del producto en mayores cantidades es Lima (en
un G575 del total), luego el Cuzco (28%) y finalmente Arequipa en
el 5%. Lima confirma asf su alto grado de consumo y Cuzco la
disposicién que tiene en utilizar el producto para fines industriales.

Existen -algunos intermediarios-mayoristas quienes mercadean
mayores porcentajes de los volGmenes comercializados. Asf, del
flujo total que sale hacia Lima, el mayor volumen lo comercializa
el Sr. Rosendo Laura Mendoza con un 3% del total. Luego
Emiliana Part Vilca con un 21% y Alejandro Laura Mendoza con
un 2155; en realidad estas dos Gltimas personas forman una sola fa-
milia (esposos), haciendo un total del 42%. Ctros de menor impor-
tancia son Julién Torres, Pedro Salas, Emilio Lgez; también
debe scfalarse 1a participacién de EPSA dentro del grupo de agen-
tes econbrnicos participantes.

Para el caso del Cuzco el mayor porcentaje de comercializa-
cibn corresponde al Sr. Mario Zela Apaza con un 33%, luego le
sigue en importancia Rosendo Laura M. con 23%, Madmo Zela C.
y Sra. con 12% , y finalmente Paniagua Hnos, con 11%; este Glttmo
a su vez industrial en Cuzco lo mismo que IACSA.

En el flujo hacia Arequipa destaca R. Laura M. con el 38%,
siguiéndole en importancia Martina Ticona, R6mulo Tito y M&ximo
Zela C.

Del volumen total de quinua comercializado en ese perfodo ha~-
cia Lima, Cuzco y Arequipa, destaca el Sr. R. Laura M. conel
307, con participacién cn los tres centros de consumo, luego sigue
Ao Laura M. y Sra. con el 27.8% y cuyo mercado es Lima; des~
pus se tiene a Mario Zela A. con el 11% con destino al Cuzco; el
Sr. M&dmo Zela C. con el 7.6% con participacibnen Lima y
Arequipa. Finalmente debe destacarse como agente de oompré-
verta a EPSA, cuya participacién alcanza al 556% del total.

En cl cuadro B se puede apreciar que del total de quinua que
se comercializé fuera del departamento, el 71% del volumen se
centralizé en cuatro agentes de comercio y cuyos costos alcanza-
ron a los 2'342,000 con una utilidad de 1!'540,000.
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De los voldmenes destinados a Lima, pare cl agente A el cos~
to de’ comerclalizacién represent el 80% del mangen de comercia-
lizacién y la utilidad el 20% correspondiente; el agente 3 opera con
un costo del orden de 51% de su respectivo margen y uma utilidad
del 39%, esto implicarfa una mayor eficiencia en el servicio de
comercializacién del agente B. |

Para la localidad del Cuzco, el agente B dentro de su margen
de comercializacién opera con un costo que representa el 38% y
una utilidad del 6845q; el agonte C con un costo del 34%; del margen
y una utilidad del 66%; para cl agente D el costo le representa el
3% y una utilidad de 78%, 10 que pone en evidencia un mejor ma-
ncjo del proceso comercial a pesar de operar con volGmenes me-
nores.

Zn el caso de Arequipa el agente B, principal abastacedor de
esa localidad, tiene un costo del 52% del margen y una utilidad
del 43%. '

En el flujo de 482,213 «ilos extradepartamental, el agente A
comercializé el 39% aproximadamente del volumen total, operan~
do con un margen del 36% y costos que representaron 45% y un&
utilidad de 1.48/1<g (cuadro 8). El agente B vendi6 el 41% del vo-
lumen con un margen promedio de 45% del total, un costo promedio
de 42% y un bencficio de 3.98/Kg en promedio, captando una uti-
lidad del total del 49%. El agente C comercializé el 15% aproxi-
madaimente del volumen total, representando su margen el 15%,
el costo de 3.6% y la utilidad del 24.7% del total. El agente D
venciib el 4.5%, con un margen del 4,835, un costo del 2.5% y una
utilidad de 8.29% del total.



Cuadro 8. Distribucién porcentual del mercadeo
irterregtonal de quinua por interme-
diaros de Jutiaca

—o—

Factores Del volumen Margen de vComerctalizac.
o aliz De 1a utilidad
Agentes * Deltotal Del costo total total
£gente A 38.97 35.02 43.87 17.32
Agente B 41,61 45.19 42,23 49.69
Agente C 14.91 14,96 - 8.63 24,73
Agente D 4.51 4,83 2.57 8.26

Total 100.00 100' 00 100! 00 100,00
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V. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

A. CONCLUSIONES

1. La produccién de quinua en el Dpto. de Puno se realiza en su
mayorfa y en orden de importancia en las provincias de Chucuito,
Huancand, Azdngaro, San Romén, Puno y Lampa.

2. Las variedades cultivadas varfan de acuerdo a las localidades,
siendo las més uswales la Blanca de Juli, Kcancolla, Sajama, ‘Witulla
y Ccoytu.

3. El crédito agrfcola para la produccién de quinua es limitado
fundamentalmente por las condiciones exigidas para su otorgamiento.

4, El cultivo en gran parte se realiza por métodos tradicional
rudimentarios.

5. En el proceso comercial de la quinua a nivel departamental,
las ferias o ccatus desempefan un rol importante en el abastecimien~-
to de productos alimenticios de la pequefia explotacibn agropecuaria.

8. Estos eventos ferfales, en tdrminos de voldmenes comercia-
lizablcs de quinua especfficamente, no representan el principal
canal por donde fluye la quinua cuyo destino final serd el consumidor
extradepartamental .

7. La produccién procedente del mediano productor y empresas
asociativas, constituye el mayor volumen de la produccién y se des-
tina al mercado y cuyo flujo no se orferta a través de los ccatus o
ferias sino del acopiador rescatista y del intermediario-mayorista
de Juliaca. '

8. El grupo mids represcentativo de intermediarios~-rnayoristas
de Juliaca estA constitufdo por un grupo familiar y de gran poder
econfmico, comercializando el producto con destino a Lima en for-
ma directa en unos casos y en otros, a travds de la venta a inter-
mediarios en Arequipa.

9. Los costos de comercializacibn de las diferentes localidades
hacta Juliaca varfan desde un minimo de S/. 1.84/KKg hasta un
méximo de S/. 3.70/Kg.
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10. Los costos de comercializactén a nivel interdepartamental
varfan de §/. 2.73/Kg a S/. 6.05/Kg.

11, Dentro de los costos de comercializacién a nivel local, el
transporte sc constituye en el factor de mayor tnctdencia, debido a
1a ausencia de un servicio adecuado y exclusivo pare el transporte
de carga. '

12. La existencia de un acopio intermedio enla eludad de
Arcquipa en el flyjo de quinua hacia Lima, estarfa originando un in-
cremento innecesario del margen de comercializacion.

13. La ausencia de organizaciones para la comercializacién a
nivel de productores y de agentes intcrmediarios origina distorsiones
en el proceso comercial de quinua desde 1os centros de produccién
hasta el consumidor final.

B. RECOMENDACIONES

1. Dentro de la adecuacibn de un sistema organizattvo para la
comercializacién de quinua,; no deberd incidirse de manera alguna en
crear modificacién en los ccatus o ferias como elementos tradiciona~-
les y de intercambio mercantil. £llos estdn orientados al auto abas-
tecimicnto. Cualquier modificacién en este sistema traerfa consigo
um sustitucién en la diata alimentaria de la quinua por otro producto,
ya que el consumo de la misma representa para el productor pertenc-
cer a un estrato socio-econbmico de caracter{sticas peculiares y
cuya tendencia es elevarse del mismo.

2. Reactualizar el presente estudio para cada una de las cose~
chas por cuanto pucden presentarse camblios significativos por la
promocibn del cultivo y por las expe ctativas que se deriven de la
industrializaci6n.

3. Esta metodologla utilizada deberd ser tomada y aceptada para
trabajos posteriores de este producto u otro por la Zoma de Alimen-
tacién, ya que sarfa l1a Gnica alternativa para efectuar posteriores
comparacionesdeesteesmdiosobrequima u otros productos.

4. “rente al actual sistema desorganizado de comercializacion,
se recomienda organizar a los productores nucleados: medianos
productores y empresas para una mejor canalizacién del producto
de tal manera que origine beneficios econdmicos al mismo. Para
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ello se establece un modelo hipotético que deberd ser verificado en
la préxima campaiias

Elementos del modelo (ver gréfico)

a. Productores organizados a trawds del nlcleo de productores
o asociaciones.

b. Produccién organizada y concentrada en puntos estratégicos.

c. Organizacién de un centro de acopto prelinminar sin definir
la organizaci6n administrativa y la participacién campesina,
pero orientado a ser transferido a los productores.

d. Organizacién de la distribucién por contrato.
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