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Introduccion

El banano organico es un producto diferenciado (en relacion a los productos con-
vencionales) y, por lo tanto, con valor agregado, que se dirige a un nicho especifico
de mercado. En el Perd, la produccién y la exportaciéon de banano organico es una
actividad relativamente nueva que surge a finales de los afios noventa.

La produccion se localiza en la zona norte del pais, en las regiones de Tumbes,
Piura y Lambayeque, donde existen 3.414 hectareas certificadas. De ellas, el 80% se
concentra en Piura (Minag 2006). La principal zona de agroexportacion de banano
organico en Piura se ha desarrollado en el valle del Chira.

En esta regién existen distintas organizaciones de pequefos productores que,
en promedio, tienen propiedades de menos de 3 hectareas y que se vinculan a la
actividad exportadora (indirectamente) a través de la cadena de banano organico. La
exportaciéon propiamente dicha esta a cargo de instituciones relacionadas con empre-
sas extranjeras que dirigen la producciéon al mercado estadounidense y europeo.

Sin embargo, en los Ultimos afos las asociaciones y redes de asociaciones de pro-
ductores han ido diversificando su participacion en el proceso productivo y aumentando
su poder de negociacion frente a las exportadoras. Ello ha traido como consecuencia
un importante dinamismo econémico que ha transformado el entorno de estas aso-
ciaciones, constituyéndose en interesantes casos de desarrollo rural exitoso.

El objetivo de este estudio es analizar, desde un enfoque multidisciplinario, tanto
los principales factores que explican el éxito de estas asociaciones, como la proble-
matica que aun enfrentan para su desarrollo. Para ello se visitd a las asociaciones
productoras de banano organico del valle del Chira y se realizé encuestas aleatorias
a los productores, entrevistas no estructuradas a diferentes agentes involucrados en
el tema, asi como grupos focales a productores y dirigentes de las asociaciones.

El trabajo efectuado entre los meses de enero y mayo de 2008 amplié el &mbito de
estudio de los productores previsto inicialmente. Esto por la complejidad encontrada



PROYECTO COMERCIO Y POBREZA EN AMERICA LATINA / COPLA - PERU

para poder analizar el contraste entre el rol de las asociaciones que participan del
Comercio Justo y las que no, asi como los diferentes grados de avance en la cadena
productiva, desde los que recién inician cultivo de banano organico, hasta los que
han avanzado al punto de, practicamente, poder exportar directamente.

Lo mencionado anteriormente llevd a construir una tipologia en base a la que se
sistematizo los resultados y se estructurd el analisis de los diferentes instrumentos de
trabajo de campo utilizados.

En el primer capitulo se presenta el ambito de estudio donde se ubican los produc-
tores, las caracteristicas econémicas y sociales de la region, el comportamiento de las
exportaciones de banano organico en los ultimos afos, asi como las particularidades
del Comercio Justo.

En el sequndo capitulo se presentan las caracteristicas de los miembros de las
asociaciones de pequenos productores y de su entorno, asi como el proceso de con-
version al banano organico.

Luego, en el tercer y cuarto capitulo, se examina la estructura de costos y de
ingresos de los productores, asi como los margenes de ganancia, mediante un analisis
comparativo con el banano tradicional. Asimismo, se analiza la cadena de produc-
cion y comercializacion segun tipos de asociaciones, buscando captar los elementos
esenciales del funcionamiento econémico de los diferentes actores involucrados. A
partir de este esquema, en el quinto y sexto capitulo se realiza un analisis de redes
en las que participan los actores en relacion de cooperacion y/o conflicto, y el rol que
juegan las asociaciones con Comercio Justo y sin él, tanto las que se construyen en
torno a la adquisiciéon de insumos y al aumento de la productividad, como las que
se establecen en torno a la comercializacion. Finalmente, en el séptimo capitulo se
sistematiza algunas caracteristicas de las asociaciones: objetivos, liderazgo, toma de
decisiones, accion colectiva y su relacion con el Estado.

Aunque hay consenso en el objetivo de exportar directamente, esta investiga-
cioén trata de mostrar como algunas asociaciones lo lograron y otras no, asi como las
limitaciones que deberian ser resueltas para que esta experiencia exportadora exitosa
pueda masificarse y, eventualmente, replicarse.

Pero también se encuentra que los factores econémicos e institucionales que al
comienzo movilizan a los productores y les otorgan mejores condiciones relativas de
vida pueden llevar, en las fases méas avanzadas, a un conflicto con los actores interme-
diarios y con los exportadores que iniciaron el proceso. Puede que lo encontrado en
este estudio de caso también refleje la situacién de otros productos y otras regiones,
lo que amerita el desarrollo de estudios comparativos.
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El equipo de investigacion estuvo integrado por Daniel Coronel, que, bajo la direc-
cion de Jennifer Olortegui, se encargé de la elaboracion del analisis de las encuestas
y de las variables econdmicas. Romina Seminario hizo el analisis de redes en base
a entrevistas y grupos focales, y Luisa Fernanda Maldonado hizo lo propio con las
caracteristicas de las asociaciones y su toma de decisiones. Orlando Plaza acompané
todo el proceso y la discusion del disefio, avances y sistematizacion del trabajo de
campo, asi como el balance del trabajo.

Todos ellos tienen mi reconocimiento, no solo por sus aportes, sino por el com-
promiso demostrado a lo largo de la investigacion. No puedo dejar de agradecer el
apoyo logistico para el trabajo de campo de la Facultad de Economia de la Universidad
Nacional de Piura (a los colegas Benjamin Bayona y José Ordinola), y especialmente a
los productores y dirigentes de asociaciones que nos brindaron todas las facilidades
para el desarrollo de la investigacion.
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Contexto

En esta seccién se analiza el contexto geografico de la provincia de Sullana (donde se
encuentra ubicado el valle del Chira), asi como los principales indicadores de desarrollo.
A continuacion se muestra las estadisticas respecto a la produccién y exportacion de
banano organico y, finalmente, se presenta la normativa existente para la exportacion
de banano organico mediante el sistema de Comercio Justo.

1.1. CARACTERISTICAS DEL AREA DE ESTUDIO

El presente estudio estuvo concentrado prin-
cipalmente en las asociaciones de producto-
res de banano organico de la provincia de
Sullana’, ubicada al norte de la ciudad de
Piura. Cuenta con una extension de 5.423,61
km?Z y una poblacién de 287.680 habitan-
tes?. Sullana esta dividida en ocho distritos:
Sullana, Bellavista, Ignacio Escudero, Lanco-
nes, Marcavelica, Miguel Checa, Querecotillo
y Salitral.

GRAFICO N° 1

MARCAVELICA

El PROVINCIA DE
SULLANA

Fuente: www.documentalpiura.com.

1 Se hizo también una visita a la Asociacion de Productores de banano organico del distrito de

Buenos Aires (Provincia de Morropon).
2 Xl Censo Nacional de Poblaciéon (2007).
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Un importante hecho a resaltar es que el rio Chira atraviesa el territorio de la
provincia de Sullana desde los Andes ecuatorianos (donde recibe el nombre de Cata-
mayo) hasta la costa peruana. El rio Chira posee un importante y permanente caudal
de agua (84,6 m3/segundo)?, lo que permite la existencia de una gran zona agricola
en su area de influencia. De hecho, el gran caudal en la temporada lluviosa, especial-
mente durante las épocas del Fenémeno de El Nifio, motivo la ejecucion de la primera
etapa del Proyecto Chira-Piura. Esta consistié en la construccion de la represa de
Poechos, con el fin de regular el abastecimiento de agua de riego y la realizacién de
obras de drenaje, asi como de proteger a las poblaciones asentadas en sus riberas®.
La represa permitié ampliar la frontera agricola, ya que a pesar de la abundancia de
recurso hidrico, los terrenos aledafios son dificiles de regar por estar en un nivel mas
alto que el lecho del rio.

1.2. PRINCIPALES INDICADORES DE DESARROLLO

La capital de Sullana recibe el mismo nombre y se ubica en la margen izquierda del
rio Chira. Cuenta con una poblacion de alrededor de 150.000 habitantes (2005) y es
la segunda ciudad mas importante de la regién Piura®. Aunque Sullana goza de un
importante movimiento comercial e industrial, la principal actividad de la provincia
es la agricola, siendo los productos mas importantes el arroz, el algodon, el coco, el
mango, el ciruelo, la palta, el limén, el frejol y el banano.

La esperanza de vida es de 71,9 anos y el ingreso per capita es de S/. 268,3
mensuales®. La tasa de alfabetismo es del 92,7%. En base a estas tres variables, el
indice de Desarrollo Humano’ calculado para 2006 fue de 0,5963. De este modo,
Sullana se ubicé en el quintil medio alto de desarrollo, ocupando el puesto 46 de las
195 provincias peruanas.

En cuanto a los distritos donde se ubican las asociaciones objeto de este estudio,
se observa (cuadro N° 1) que la esperanza de vida, la tasa de alfabetismo y el ingreso
per capita son menores que |os registrados a nivel provincial.

Ministerio de Agricultura. Edicion Estadistica Agraria Mensual. Enero, 2008.

Proyecto Especial Chira-Piura. Pagina Institucional. www.chirapiura.gob.pe.

Instituto Nacional de Estadistica e Informatica.

Informe de Desarrollo Humano 2006. PNUD, Perd.

Medicién de los logros promedio de un pais a través de la esperanza de vida al nacer, tasa de
analfabetismo adulto, tasa de matricula y Producto Bruto Interno per céapita.

No ul b~ w
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CUADRO N° 1
PRINCIPALES INDICADORES DE DESARROLLO

o Ingreso
Indice de Esperanza or capita
Provincia / Distrito | Poblacién | Desarrollo | de vidaal | Alfabetismo | P P
en Nuevos
Humano nacer
Soles
Sullana (Provincia) 277.994 0,5963 71,9 92,7 268,3
Sullana 149.261 0,6049 72,2 95,2 281,4
Bellavista 35.908 0,6025 71,7 94,3 284.6
Ignacio Escudero 16.993 0,5657 71,7 85,8 243,9
Lancones 13.302 0,5464 71,0 84,7 239,9
Marcavelica 25.391 0,5759 71,4 89,2 2441
Miguel Checa 7.209 0,5661 70,9 87,3 217,8
Querecotillo 24.038 0,5841 71,7 90,2 238,3
Salitral_ 5.892 0,5954 71,2 91.8 258,8

Fuente: Informe de Desarrollo Humano 2006.

1.3. PRODUCCION DE BANANO ORGANICO

Las tierras de Sullana son adecuadas para la siembra de banano debido al clima tropical
y himedo, asi como a la ausencia de Sigatoka Negra, plaga que afecta a este cultivo
en otras partes del mundo. De este modo, desde hace mas de 30 afos se produce
banano en el valle del Chira, siendo las principales zonas productoras los distritos de
Querecotillo y de Salitral, ubicados en la margen derecha del rio Chira.

A finales de la década de los noventa, empezé la conversién de banano conven-
cional hacia el cultivo del banano organico, proceso que también incluyé la margen
izquierda del mencionado valle. La ausencia de la Sigatoka Negra, antes mencionada,
permite la producciéon con técnicas organicas que resultan altamente eficientes al
hacer innecesario el uso de pesticidas y fungicidas®.

Entre las variedades cultivadas se encuentran: Gros Michel, Lancatan o Monte
Cristo y Cavendish Valery, siendo esta Ultima variedad de exportacion. En cuanto a
las cifras de produccién, estas son muy similares a las correspondientes a las expor-
taciones.

8 Ministerio de Agricultura. Programa Nacional de banano orgdnico: estrategias para su
desarrollo. ; ANO?
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1.4. EXPORTACION DE BANANO ORGANICO

Segun datos de la Superintendencia Nacional de Administracion Tributaria (Sunat),
las exportaciones crecieron significativamente entre 2000 y 2007, tanto en términos
de valor (de US$ 264 mil a US$ 31 millones), como de volumen (de 856 toneladas
a 64.586 toneladas).

Como se puede apreciar en los siguientes cuadros, entre los principales destinos
de exportacion se encuentran la Unién Europea (Holanda y Alemania), Estados Unidos
y Japon.

CUADRO N° 2
EXPORTACIONES PERUANAS DE BANANO ORGANICO (en miles US$)

2005 2006 2007

Holanda = 259 110 984 2,046 5,741 5,741 13,780
Estados Unidos - 2,026 | 3,501 | 4,976 | 4,690 | 12,213 | 12,213 | 8,110
Japon - - - 53 1,446 | 2,084 | 2,084 | 3,762
Alemania - - 1,164 - 129 1,754 1,754 2,648
Bélgica - 18 1,259 784 2,086 | 4,582 | 4,582 | 2,280
Reino Unido - 53 - - 72 - - 154
Ecuador - - - - 76 61 61 38
Italia - - - - - - - 27
Espana - 16 - - - 81 81 9
Corea = - - - - = - 7
Francia - 36 109 - - 2 2 2
China - - - - 7 - - -
Colombia - - - - - 15 15 -
Portugal - - - - - 8 8 -
Total General 264 2,409 | 6,143 - 10,552 | 26,542 | 26,542 | 30,81

Fuente: Sunat.
Elaboracion propia.

Es importante resaltar que el aumento de exportaciones de este producto involu-
cra las zonas de menor desarrollo relativo de la provincia y que de manera creciente
participan en el sistema de Comercio Justo.
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CUADRO N° 3
EXPORTACIONES PERUANAS DE BANANO ORGANICO (en toneladas)

2002 2003 2004 2005 2006 2007

Holanda - 855 293 2,231 | 4,662 | 11,471 | 11,471 | 27,427
Estados Unidos 856 6,743 | 11,073 | 13,538 | 12,207 | 26,367 | 26,367 | 17,861
Japon - - - 128 3,394 4,442 4,442 7,797
Alemania - 0 3,330 - 439 4,371 | 4,371 6,468
Bélgica - 56 3,908 | 2,206 | 6,116 | 10,028 | 10,028 | 4,523
Reino Unido - 174 - - 166 - - 313
Ecuador - - - - 204 159 159 98
Iltalia - - - - - - - 60
Espafia - 52 - - - 195 195 20
Corea - - - - - - - 18
Francia - 115 349 - - 2 2 2
China - - - - 18 - - -
Colombia - - - - - 40 40 -
Portugal - - - - - 20 20 -
Total General 856 7,996 | 18,953 | 18,103 | 27,208 | 57,095 | 57,095 | 64,58

Fuente: Sunat.
Elaboracion propia.

1.5. COMERCIO JUSTO

El Comercio Justo (CJ) es un método alternativo que busca la equidad en el comercio
internacional, ofreciendo basicamente a los productores y trabajadores de productos
agricolas® mejores condiciones comerciales que las existentes. A través del sello de
Comercio Justo se garantiza que el producto cumpla con los estandares y requisitos
necesarios de una produccion bajo criterios justos.

Fairtrade Labelling Organizations International '%(FLO), federacién que une las
Iniciativas Nacionales del Sello de Comercio Justo, tiene como propodsito revertir la
posicion vulnerable de los productores y trabajadores, asi como fortalecer su capa-

9 Cacao, té, banano, café, algodén, mango, azucar, flores, miel, jugos de frutas, nueces, quinua,
hierbas y especias, vino y pelotas deportivas.
10 Organizaciones Internacionales de Sello de Garantia de Comercio Justo.
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cidad organizativa a fin de que sean capaces de dirigir sus asociaciones y fomentar
una mayor igualdad en el comercio internacional.

A nivel de cifras, se puede mencionar que en el aflo 2007 se vendieron cerca de
2.381 millones en productos bajo el sistema de Comercio Justo, lo que significé un
incremento del 47% respecto a las ventas del ano 2006. Entre los principales paises
consumidores de dichos productos se encuentran Estados Unidos, el Reino Unido,
Francia, Suiza y Alemania, los que en conjunto explicaron el 91% de las ventas totales.
En la mayoria de palises, excepto en Francia, se registran altas tasas de crecimiento
en relacion a 2006.

CUADRO N° 4
VENTAS DE PRODUCTOS MEDIANTE CJ POR PAIS

Pais | 2006 | 2007 | Variacién %

Estados Unidos 730,8 999,0 46
Reino Unido 409,5 704,3 72
Francia 210,0 166,0 27
Suiza 142,3 158,1 1,1
Alemania 110,0 141,0 29
Canada 53,8 79,6 48
Austria 41,7 52,8 27

Holanda 41,0 47,5 16
Suecia 16,0 42,5 166
Dinamarca 23,2 39,6 71
Italia 34,5 39,0 13
Bélgica 28,0 35,0 25
Finlandia 22,5 34,6 54
Irlanda 11,6 23,3 101
Noruega 8,6 18,1 110
gisc.jt;alia/Nueva Ze- 6,8 108 59
Japon 4,1 6,2 51
Luxemburgo 2,8 3,2 14
Espana 1,9 3.9 105
Total 1.623 2.381 47 %

Fuente: Fairtrade Labelling Organizations International. Reporte Anual 2007. Shaping Global Partnerships.
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FLO estandariza y define las normas técnicas que son requisitos'! para la cer-
tificacion de Comercio Justo y que estan orientadas a mejorar el entorno de los
productos en distintos ambitos: desarrollo social, desarrollo econémico, desarrollo
medioambiental y condiciones laborales. 12

CUADRO N° 5
DESARROLLO SOCIAL, DESARROLLO ECONOMICO, DESARROLLO MEDIO AMBIENTAL Y
CONDICIONES LABORALES

Aspecto Requisitos minimos Requisitos de progreso

DESARROLLO SOCIAL

Capacidad de desarrollo a través | Demostrar que el CJ pro- | Contar con un plan supervisa-
del CJ. mocionara el desarrollo so- | do en torno al aprovechamien-
cial y econémico. to de los beneficios del CJ.

Los miembros son pequefos pro- | La mayoria de los asocia- | Cuando una minoria de pe-
ductores. dos deben de ser pequefos | quefios  productores — esté
productores y mas de 50% | produciendo un producto
del volumen vendido debe | determinado de CJ, se debe
ser producido por éstos. asegurar que reciban un pre-
Cio que cubra sus costos.

Democracia, participacion y trans- | Se debe contar con una es- | Mejorar y mantener los planes
parencia. tructura que permita que | de negocios anuales asi como
los miembros controlen la | el manejo financiero. Se mejo-
asociacion. Habra una Jun- | rard la comunicacién entre los
ta electa y una Asamblea | socios y la dirigencia. Asimis-
General, que se reunird al | mo, se tomara medidas para
menos una vez al afio y en | que los socios tengan un rol
la que se presentara un in- | mas comprometido con la or-
forme anual y la contabili- | ganizacién.

dad, ademas de un sistema
de administracion.

Contra la discriminacion. De haber un limite a la in- | Implementar programas re-
tegracion de nuevos miem- | lacionados con grupos mino-
bros, este no sera hacia | ritarios o en desventaja para
grupos sociales especificos. | mejorar su posicion.

11 Entre ellos se encuentran los requisitos minimos (aquellos que se deben cumplir antes de unir-
se al Comercio Justo o dentro de un plazo establecido) y los requisitos de progreso (aquellos
gue constatan el avance de las organizaciones y que deben ser incluidos dentro de un informe
anual).

12 Criterios Genéricos de Comercio Justo para Organizaciones de Pequefios Productores.
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Aspecto

Requisitos minimos

Requisitos de progreso

DESARROLLO ECONOMICO

Prima de Comercio Justo.

La prima debe ser utilizada
de forma clara y transparen-
te y su destino ser decidido
por la Asamblea General.

Establecer un plan y presu-
puesto anual para la prima,
como parte de un plan de tra-
bajo y presupuesto general de
la organizacion.

Capacidad de exportacion.

Contar con la infraestruc-
tura y la logistica adecuada
asi como experiencia previa
en la comercializacion de
un producto. A esto se le
debe sumar la necesidad
de que el producto elegido
tenga demanda en el siste-
ma de CJ.

Mejorar la eficiencia de las
operaciones de la organiza-
cion.

Fortalecimiento econémico de la
organizacion.

La organizacion debe tener
mayor responsabilidad en el
proceso de exportacion, asi
como fortalecerse en temas
relacionados a las operaciones
comerciales.

DESARROLLO MEDIOAMBIENTAL

Evaluacion del impacto, planifica-
cién y monitoreo.

Existencia de una persona
0 equipo de gestién que
se asegure se cumplan con
los criterios medioambien-
tales y asegurar que para
los productos certificados
no se recolecta ningln ma-
terial vegetal en dreas pro-
tegidas o en contra de las
regulaciones nacionales o
internacionales.

Desarrollo de un Sistema de
Control Interno (SCI). La or-
ganizacion debe asegurar que
las areas de conservacion, las
zonas de amortiguamiento
alrededor de las fuentes de
agua y de cuencas de sus loca-
lidades no seran cultivadas ni
se les aplicard agroquimicos.
Estd prohibidas las plantacio-
nes en zonas de selva virgen.
Se establecerdn mecanismos
para un correcto uso del suelo

Agroquimicos.

No se permite el uso de
productos  agroquimicos
que estén comprendidos
en la Lista de Materiales
Prohibidos de FLO (aunque
puede haber excepciones).
Los desechos de la produc-
cion deben ser descartados
de manera segura. Se debe
evitar la fumigaciéon aérea
sobre fuentes de agua.

Minimizar el uso excepcional
de materiales prohibidos. Se
debe mantener registro de to-
dos los insumos agroquimicos
adquiridos, utilizados y des-
echados.
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Requisitos minimos

Requisitos de progreso

Residuos.

Eliminacion de residuos pe-
ligrosos no agroquimicos de
forma segura. Utilizacién de
residuos organicos de mane-
ra sostenida y éstos deben ser
desechados adecuadamente
de tal forma que no repre-
sente un peligro para la salud
humana o animal. Se debe
implementar un programa de
reciclaje de residuos.

Suelo y agua.

Establecer mecanismos para
reducir la erosién del suelo.

El manejo del agua, las practicas
de labranza, y/o el uso del agua
de riego no contribuye a la con-
taminacion del abastecimiento
del agua, excesiva salinizacion
0 a la desertificacion. Se usaran
métodos que aseguren un con-
sumo eficiente de agua. Se hara
un desecho responsable de las
aguas residuales de tal forma
que no represente un peligro
para las fuentes de agua.

Fuego.

Utilizar fuego, a cargo de per-
sonas capacitadas, para aclarar
o preparar el terreno cuando
sea la Unica opcion ecolégica-
mente posible.

Organismos modificados genéti-
camente (OMGQ).

No hacer uso de organis-
mos modificados genética-
mente.

Supervisar que la produccién
de la asociacién no sea conta-
minada por trazas de OMG de
productores vecinos. Se debe
controlar y supervisar que en
la produccién primaria y en
el procesamiento, no se haga
uso de ningun producto deri-
vado de un OMG.

CONDICIONES LABORALES

Trabajo forzoso y trabajo infantil.

No habra trabajo forzoso.
La edad minima de empleo
es de 15 anos y en el caso
de trabajos peligrosos es de
18 anos. El empleo no debe
poner en peligro la escola-
ridad ni el desarrollo de un
trabajador. Los cényuges
pueden trabajar fuera de la
plantacion.
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Aspecto Requisitos minimos Requisitos de progreso

Libertad de asociacién y negocia- | Reconocer por escrito la | De no existir un sindicato to-
cién colectiva. libertad para afiliarse a un | dos los trabajadores deben
sindicato. No se discrimi- | elegir de forma voluntaria un
nara a los trabajadores en | Comité de Trabajadores que
funcion a su afiliacién sin- | los representara e intercam-

dical. biara opiniones con la organi-
zacion.
Condiciones de empleo. Los salarios seran equipara- | Cumplir con lo establecido en

bles o excederan a la media | el Acuerdo de Negociacion
regional y al salario minimo | Colectiva (ANC) o en el acuer-
social en ocupaciones simi- | do firmado entre el comité de
lares. El salario debe entre- | trabajadores y la organiza-
garse regularmente en mo- | cién. Todos los trabajadores
neda de curso legal. deben estar bajo contrato.
Debera haber legislaciéon res-
pecto a la baja por enferme-
dad asi como regulacién sobre
el trabajo las horas de trabajo
y las horas extraordinarias.
Los salarios se incrementaran
gradualmente a un nivel que
supere la media regional y el
minimo oficial.

Salud y seguridad laborales. El lugar de trabajo y la ma- | Se dispondra de materiales
quinaria agricola deben ser | de seguridad adecuados y de
seguros y no implicar ries- | buena calidad. Se capacitara
gos para sus operarios. No | a los trabajadores respecto a
podran aplicar pesticidas | la manipulacion de elementos
las personas menores de 18 | quimicos, la proteccion a la sa-
anos, mujeres embarazadas | lud y las técnicas de primeros
o lactantes, personas con | auxilios.

incapacidad mental, perso-
nas con enfermedades cro-
nicas, hepaticas o renales ni
personas con enfermeda-
des respiratorias.

Fuente: Criterios Genéricos de Comercio Justo para Organizaciones de Pequenos Productores FLO (2007).
Elaboracion propia

Especificamente, a nivel del banano organico, también existen criterios respecto a
la forma de comercializacién de este producto en el contexto del sistema de Comercio
Justo (Cuadro N° 6).
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CUADRO N° 6
CRITERIOS COMERCIALES PARA LA EXPORTACION DE BANANOS CON COMERCIO JUSTO

Tema ‘ Normativa

Descripcion del producto Todos los bananos certificados con CJ deben ser compra-
dos de la forma mas directa posible a los pequenos agri-
cultores.

Relacién contractual estable y a | Los importadores, exportadores/asociaciones firmardn un
largo plazo contrato con una empresa de certificacion de CJ, en el que
se definan los derechos y las obligaciones de cada parte.
En funcién a ello los importadores firmaran un contrato
con cada exportadora/asociacion por plazos de al menos
un ano.

El contrato de ventas debe incluir:

e Especificacion del volumen méximo por semana que
la asociacién/exportadora se compromete vender al
importador.

e Especificacion de los requisitos de calidad y tolerancia
de los bananos asi como métodos de embalaje y ma-
teriales utilizados.

e Especificacion del precio de los bananos de CJ.

e Condiciones de entrega y de pago de la fruta.

e Indemnizacion y responsabilidad de cada una de las
partes

e Determinacion de la ley y de la jurisdiccion aplicable.

Los contratos no podran contradecir las clausulas relativas
al precio de CJ, la prima, los pagos y las obligaciones con-
tractuales. Estas no son negociables.

Se establecerd un plan de adquisicion trimestral por par-
te de las importadoras que implica la obligacion legal de
comprar al menos el 50% de las compras previstas para
dicho trimestre.

Salvo que alguna de las partes dé concluido el contrato
antes de dos semanas de la fecha de vencimiento, estos
se renuevan automaticamente por un periodo de la misma
duracion.

Fijacion del precio y prima El precio minimo es fijado por FLO (en funcién de los cos-
tos de cada pafs) y es solo una referencia ya que si el mer-
cado puede absorber la produccién a un precio mayor, se
aplicarad el precio mayor. La prima es pagada adicional-
mente al precio.

Para el caso del Pert, se ha establecido el precio minimo
de CJ Fairtrade de “fruta en la planta”* de US$ 3 por caja
de 18,14 kg. La prima de CJ es de US$ 1 por cada caja.

* Precio del banano de calidad de exportacion en las plantaciones, listo para ser cosechado.
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Tema ‘ Normativa

Requisitos de calidad Los margenes de tolerancia a los niveles de calidad, emba-
laje y etiquetado deben ser especificados en los contratos
de compraventa.

Si los importadores no llegan a acuerdos respecto a los
margenes de tolerancia de niveles de calidad se aplicara
los especificados en el Apéndice 1 de Criterios de Comer-
cio Justo Fairtrade para Bananos para Organizaciones de
Pequenos Productores (versién 15/11/07).

Condiciones de embarque Los volumenes a ser embarcados deben ser informados
con cinco a diez dias de antelacién antes de la fecha de
carga prevista. No se debe realizar embarques que no
cumplan con los requisitos de calidad o de los montos de
embarque.

En caso de montos que sobrepase lo pedido, el impor-
tador puede pagar a la asociacién/exportadora segun los
precios de no CJ.

Ventas deficientes En caso un producto no se pueda vender debido a una
menor demanda, éste puede ser pagada a la asociacién/
exportadora con precios no CJ en un maximo de 10% del
volumen pedido.

Indemnizacion, responsabilidad y | El importador esta obligado a aceptar y pagar el volumen
proceso a seguir en caso de re- | pedido a condicion de que los bananos cumplan con la
clamaciones e inspecciones de | norma de calidad establecida en el contrato, salvo en caso
calidad de fuerza mayor (que debe ser definida en el contrato).

Pago Si se acepta la fruta en el pais de destino (después de la
inspeccion), el pago debe realizarse en un maximo de 48
horas. Si la calidad de la fruta sobrepasa los niveles de tole-
rancia de calidad y el productor/exportador acepta la venta
en consignacion, se efectuara el pago en un plazo maximo
de 28 dias a partir de su llegada al pafs de destino.

Las importadoras o exportadoras no deberan hacer pagos
de la prima de CJ directamente a ningiin miembro de la
organizacion de productores certificada. Los pagos se ha-
cen para el conjunto de la organizacién.

Derechos y obligaciones de infor- | FLO tiene un sistema para supervisar que todo el flujo de
macion productos se realice dentro de los estandares contempla-
dos. Todos los agentes del CJ estan obligados a informar
trimestralmente los volumenes comprados y vendidos.
También deben permitir que FLO inspeccione sus libros. Se
realizan auditorias externas de manera aleatoria.

Fuente: Criterios de Comercio Justo Fairtrade de Bananos para Organizaciones de Pequefos Productores (versién
15/11/07).
Elaboracion propia.
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De lo mostrado anteriormente, se puede observar que los principales beneficios
especificos que reciben las asociaciones de pequefios productores al entrar al sistema
de Comercio Justo son dos:

1. Precio minimo (Tarifa Minima Fairtrade), destinado a cubrir los costes medios de
la produccion. El precio minimo respecto al banano organico difiere en cada pais
en funcion a los costos productivos de cada regién en particular. Para el caso del
Perd, se ha establecido el precio minimo de CJ Fairtrade de “fruta en la planta’3”
de US$ 3 por caja de 18,14 kg.

2. Las asociaciones también reciben un premio de US$ 1 de manera colectiva por
cada caja de platanos que la exportadora le paga al productor'®. Este dinero
debe ser gestionado mediante un plan de trabajo y presupuesto para destinarlo
en obras que mejoren y/o maximicen las ganancias de los socios.

Respecto al comercio de banano organico bajo el sistema de CJ, las estadisticas
del Reporte Anual de FLO'> sefialan que en 2006 se vendieron 135.763 toneladas, lo
que representd un 31% mas que en 2005. El nimero de asociaciones productoras de
banano certificadas con CJ fue de 28 en todo el mundo. Ademas, el dinero repartido
como prima a las asociaciones ascendié a € 15 millones.

Por otro lado, los beneficios del sistema de CJ sobre los productores se pueden
medir a través de impactos directos e indirectos. El impacto directo se refiere a los
precios justos (precio minimo) recibidos, al acceso a crédito (por parte de las asocia-
ciones que reciben la prima CJ) en condiciones mas favorables de las existentes en el
mercado y al acceso a capacitacion técnica para mejorar el cultivo de las plantaciones
(financiado con el dinero del premio CJ). Mientras que, por otra parte, el impacto
indirecto se refiere al beneficio que obtienen los productores a medida que sus aso-
ciaciones van desarrollando poder de negociacién ante los intermediarios, mejoran
su capacidad organizativa, logran el avance en la cadena de valor, asi como la mejora
de la infraestructura productiva y de los servicios locales.

13 Precio del banano de calidad de exportacion en las plantaciones, listo para ser cosechado.

14 FLO. 2005. Documento: Criterio de Comercio Justo de Bananos para Organizaciones de Peque-
Aos Agricultores.

15 Fairtrade Labelling Organizations International. Reporte Anual 2006/07. Shaping Global Partner-
ships.
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GRAFICO N° 2

IMPACTO DEL COMERCIO JUSTO EN LOS PRODUCTORES DE BANANO ORGANICO

P
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Mejora de la infraestructura productiva y de
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Elaboracion propia.
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Asociaciones de pequenos
productores de banano organico

Para seleccionar las asociaciones, se realizd un analisis con base en las principales
estadisticas y datos generales de las asociaciones de productores de banano organico
en el valle del Chira, buscando una adecuada representatividad (Anexo N° 1).

CUADRO N° 7
PRINCIPALES ASOCIACIONES DE PRODUCTORES DE BANANO ORGANICO
DEL VALLE DE CHIRA (PIURA)

Has. Prom. x

Asociacion Socios Has. (@] Central
Productor

Unién de Bananeros Organicos Inmaculada
Concepcién Huangald, Pueblo Nuevo y 126 | 172,6 1,4 No | REPEBAN
Huayquiquira (UBIC-HPH)
Asociacion de Bananeros Organicos :
Solidarios (BOS) 96 95,7 1,0 Si | REPEBAN
Asociacion de pequenos Productores .
Organicos de Querecotillo (APOQ) 228 | 21048 07 of | REFEEA
Asociacion de Productores de Banano Organico :
"Valle del Chira” (APROBOVCHIRA) 239 | 1836 0.8 St | REPEBAN
Asociacion de Pequefios productores de
Banano Organico de Saman y Anexos 221 304,8 1,4 Si | REPEBAN
(APPBOSA)
Asociacion de Productores de Banano .
Organico Ignacio Escudero (APROBOIE) >9 717 1.2 o SELES
Asociaciéon de Productores de Banano .
Organico Sector El Monte y Anexos 106 159,5 15 2 LA
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Has. Prom. x

Asociacion Socios Has. Central
Productor

Asociacion de Productores de Banano .

Organico “San Agustin-Mallares” (APBOSA) 1 A% 1 2 SR

Asociacion de Microproductores de Banano :

Organico (AMPBAO) 494 | 488,6 1,0 Si CEPIBO

Asociacion de Productores de Banano .

Organico de Salitral (APBOS) = 28 b o) CEFIEO

Asociacion de Productores de Banano

Organico de Buenos Aires (Morropén) 85 85,0 1,0 No | CEPIBO

(ASPROBO)

Asociacion de Productores de Banano

Organico de La Horca (APADISELH) & 252 S Do | CEFIEQ

Asociacion de Productores de Banano

Organico de La Pefia (APPCHAP) 115 25,0 T Do | CEFIEQ
Total Productores Asociados 2,311 | 2249,2 1,0 -
Productores Independiente 805 | 555,8 0,7 -

Total 3,116 | 2805,0 0,9 -

Fuente: Ministerio de Agricultura
Elaboracion: Propia

El drea de estudio fue la provincia de Sullana, especificamente los distritos de
Marcavelica, Querecotillo y Salitral'. Para realizar el trabajo de campo se considerd
visitar 10 asociaciones:

e Cinco asociaciones de la Red de Productores de Banano Organico de Comercio
Justo - Pert (REPEBAN CJ- Pert).

e Cinco asociaciones de la Central de Pequefios Productores Piuranos de Banano
Organico (Cepibo)

Del conjunto de las asociaciones seleccionadas, hubo:
e Seis con Comercio Justo.

e Cuatro sin Comercio Justo.

En este andlisis se observé la heterogeneidad existente en las asociaciones en
relacion a las hectareas promedio por agricultor, la tenencia de la certificacion de
Comercio Justo y la central de asociaciones a la que pertenecian.

16 Asociacién de Productores de Banano Organico de Buenos Aires (Asprobo) es la Unica asociaciéon
visitada fuera del &rea de estudio.
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Luego de realizadas las encuestas, las entrevistas y grupos focales, las asociaciones
fueron clasificadas de acuerdo a la siguiente tipologfa:

CUADRO N° 8
CLASIFICACION DE LAS ASOCIACIONES SEGUN TIPO

TIPO 1: COMERCIO JUSTO CON TIPO 2: SIN COMERCIO JUSTO CON
INTERMEDIARIOS INTERMEDIARIOS
APOQ APADISELH
APROBOVCHIRA UBOIC
BOS APPCHAP
APBOS ASPROBO
AMPBAO
TIPO 3: COMERCIO JUSTO SIN TIPO 4: SIN COMERCIO JUSTO SIN
INTERMEDIARIOS INTERMEDIARIOS
APPBOSA* No existe

* Aunque en la actualidad esta asociacion vende su produccion a través de una empresa exportadora, en la practica no tiene
ninguin impedimento en términos logisticos ni econdémicos para exportar sin intermediarios, con excepcion del vinculo con-
tractual que la une a dicha empresa, el mismo que concluye en noviembre de este ano.

En el caso de asociaciones con CJ, se considerd visitar a las asociaciones con mayor
numero de asociados y/o mayor numero de hectareas. En el caso de las asociaciones
sin CJ, se tomo las cuatro asociaciones existentes (tres pertenecientes a Cepibo y una
a Repeban).

ASOCIACIONES SELECCIONADAS

Asociaciones pertenecientes a REPEBAN:

e APOQ: Asociacion de Pequefios Productores Organicos de Querecotillo.

e APPBOSA: Asociacion de Pequefios Productores de Banano Organico de Saman
y Anexos.

e APROVCHIRA: Asociacion de Productores de Banano Organico del Valle del
Chira.

e BOS: Bananeros Organicos Solidarios

e UBOIC: Unién de Bananeros Organicos Inmaculada Concepcion

Asociaciones pertenecientes a CEPIBO:

e APBOS: Asociacion de Productores de Banano Organico de Salitral

AMPBAO: Asociacion de Microproductores de Banano Organico

APADISELH: Asociacion de Productores de Banano Organico de La Horca.
APPCHAP: Asociacion de productores de Banano Organico de La Pefia.
ASPROBO: Asociacién de Productores de Banano Organico de Buenos Aires
(Morropon)
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En el trabajo de campo realizado se traté de profundizar en distintos aspectos
del contexto de los productores de banano organico como nivel educativo, vivienda
y servicios basicos, tenencia de tierras, produccion, rendimientos, costos de produc-
cion, empresas exportadoras, financiamiento. En el caso de las asociaciones con
certificacion de Comercio Justo se hicieron preguntas especificas sobre este sistema.
Cabe mencionar que en el caso que los productores sean ademas dirigentes, se les
hizo preguntas referidas al estado de su asociacion.

NOTA METODOLOGICA

La metodologia utilizada en el presente estudio consistié en la aplicacion de encues-
tas, la realizacion de entrevistas personales a profundidad, asi como grupos focales a
productores y/o dirigentes'” (Anexo N° 2). En total se realizé 24 encuestas a produc-
tores, 19 entrevistas en profundidad a dirigentes, 7 grupos focales a productores y
3 grupos focales a dirigentes. Cabe mencionar que con el fin de contrastar la infor-
macién obtenida con los dirigentes, se trabajo dos grupos focales con productores.
Ello con el propésito de analizar el sentido de pertenencia e identidad en los socios
de las organizaciones. Ademas, 20 entrevistas no estructuradas a dirigentes.

Con la aplicacién de las encuestas, se busco recoger distintos aspectos del contexto
de los productores de banano organico, tales como el nivel educativo, la vivienda,
los servicios basicos, la tenencia de tierras, la produccién, los rendimientos, costos
de produccién, relacion con las empresas exportadoras asi como financiamiento.

Las entrevistas a profundidad y los grupos focales tuvieron como finalidad observar
las particularidades de las redes econémicas y de las politicas que diferencian distin-
tas posiciones en la cadena de exportacion y definen el papel de las asociaciones. A
través de las redes, los agricultores, asociaciones y demas agentes desarrollan varias
estrategias que sopesan limitaciones y oportunidades; y establecen posiciones favo-
rables o desfavorables en el desarrollo de esta actividad econémica.

2.1. CARACTERISTICAS DEL PRODUCTOR Y DE SU ENTORNO
2.1.1. Edad, género y grado de instruccion

El analisis de las encuestas muestra que la edad promedio del agricultor de banano
organico es de 50 afios. Como en la mayoria de actividades agricolas, casi todos los
productores son de sexo masculino.

17 Los porcentajes y/o otros indicadores mencionados en esta seccion se refieren a la muestra
tomada que aunque abarca los diferentes agentes identificados no deben ser tomados como
estadisticas exactas respecto a las asociaciones. Los porcentajes mencionados son usados para
una exposicion de las conclusiones y para un analisis comparativo de los casos.
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Respecto a la participacion de las mujeres, los resultados de las encuestas muestran
gue esta es minoritaria. Asimismo, se encuentra que generalmente no ocupan cargos
dirigenciales dentro de la asociacion'8. En cuanto al analisis por tipo de asociaciones,
se encuentra que las del Tipo 1 tienen porcentajes mas altos de participacion que los
de los Tipos 2 y 3, siendo 10% superior en todos los casos. En Apbos y en Apoq hay
mujeres con cargos dirigenciales, algo que no sucede en las otras asociaciones. En
el caso de las asociaciones Tipo 2, la participacion de las mujeres es menor al 10% y
en las del Tipo 3, es de 7,7%.

CUADRO N° 9
PARTICIPACION DE LA MUJER

TIPO 1:COMERCIO JUSTO CON

INTERMEDIARIOS TIPO 2: SIN COMERCIO JUSTO CON

INTERMEDIARIOS

APROBOVCHIRA: 18%
AMPBAO: 12%
BOS: 13.5%
APBOS:10%
APOQ: 20.1%

APPCHAP:2.6%
APADISELH:7.5%
UBOIC: 6.3%
ASPROBO: No hay datos

TIPO 3:COMERCIO JUSTO SIN TIPO 4: SIN COMERCIO JUSTO SIN
INTERMEDIARIOS INTERMEDIARIOS
APPBOSA: 7.8 No existe

Elaboracion propia.

Respecto a la carga familiar de los agricultores encuestados, se observa que en
promedio tienen dos familiares dependientes (esposa y/o hijos menores de edad) a
su cargo.

En cuanto al grado de instruccion, en el conjunto de encuestados se aprecia
gue existe un alto numero de agricultores con educacion primaria (41%). No obs-
tante, el porcentaje de agricultores con educacion secundaria (29%) y superior
(17%) es alta. Por ultimo, los agricultores sin ningun tipo de educacioén representan
el 13%.

18 Cabe sefialar que las personas encuestadas consideran que la mujer recibe menores ingresos que
los hombres.



ASOCIACIONES DE PEQUENOS PRODUCTORES Y EXPORTACIONES DE BANANO ORGANICO EN EL VALLE DEL CHIRA

GRAFICO N° 3
GRADO DE INSTRUCCION

Ningun
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17% Primaria
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Elaboracion propia.

En relacién al nivel educativo del grupo familiar de los agricultores, se encuen-
tra que el 50% de las conyuges cuenta con educaciéon primaria, el 20% educacién
secundariay el 8,3% educacion superior, mientras que el 20,8% no tuvo ningun tipo
de educacion. Por el lado de los hijos, el 6% se encuentra cursando el nivel inicial, el
35% el nivel primario, el 49% tienen secundaria completa o la esta cursando, el 7%
cuentan con estudios universitarios. Finalmente, el 4% no cuenta con ningun tipo
de educacion a pesar de no ser menores de edad.

Al compararse el nivel educativo de los agricultores con el de sus hijos, se observa
gue el porcentaje con grado de instruccién correspondiente a este Ultimo grupo es
mayor.

En el analisis desagregado por tipologias se tiene que del total de productores
encuestados pertenecientes al Tipo 1, es decir, a asociaciones con Comercio Justo
(CJ) que exportan con intermediarios, el 30% tiene educacién superior. lgual porcen-
taje representa tanto a las personas con educacién secundaria como con educacion
primaria. Los que no tienen ningun grado de educacion representan el 10%.

La situaciéon para aquellas asociaciones sin CJ y con intermediarios (Tipo 2) es
significativamente diferente. En este caso, el 20% de los encuestados no tiene edu-
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cacion, el 60% tiene educacion primaria, el 10% educacion secundaria y el 10%
educacion superior.

Como se puede apreciar, en el caso de las asociaciones con intermediarios, aque-
llas que tienen CJ estan conformadas por productores con mayor nivel educativo que
aquellas que no tienen CJ.

Una de las razones que explicarian este mayor nivel educativo de los productores
con CJ es que estos se encuentran en zonas aledanas a las capitales distritales donde el
acceso y la calidad educativa son mayores. Es precisamente este mayor nivel educativo
gue puede haber coadyuvado a la formacién de capital humano que hace posible
una formacién més pronta de asociaciones que pudieran certificarse con CJ1°,

En el Tipo 3, es decir CJ sin intermediarios, la Unica asociacion es Appbosa. En
este caso, el 75% de los encuestados tiene educacion secundaria y el 25% educacion
primaria. Como se puede observar, existe una alta proporcién de productores con un
nivel educativo relativamente alto.

CUADRO N° 10
GRADO DE INSTRUCCION

TIPO 1:COMERCIO JUSTO CON TIPO 2: SIN COMERCIO JUSTO CON
INTERMEDIARIOS INTERMEDIARIOS
Del total de encuestados: Del total de encuestados:
10% ninguna educacion. 20% ninguna educacion.
30% educacion primaria. 60% educacion primaria.
30% educacion secundaria. 10% educacion secundaria.
30% educacion superior. 10% educacién superior.

TIPO 3:COMERCIO JUSTO SIN TIPO 4: SIN COMERCIO JUSTO SIN

Lutaid 2 Ao INTERMEDIARIOS
Del total de encuestados:
25% educacion primaria. :
No existe.

75% educacion secundaria.

Elaboracion propia.

19 Un requisito basico de la certificacion de CJ es que las asociaciones beneficiadas tengan un nivel
asociativo alto y que sean capaces de avanzar en la cadena productiva.
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2.1.2 Vivienda y acceso a servicios

Respecto a la condicion de las viviendas, el 92% de los encuestados tiene vivienda
propia y 8% vivienda alquilada. En cuanto a la dotacion de servicios basicos, el acceso
varia segun la proximidad a las capitales distritales y/o centros poblados. Del total de
encuestados, el 54% tiene agua potable dentro de sus vivienda, el 34% accede a
agua potable en pilones publicos, mientras que el 4% a través de camiones cisternas.
Otros casos menos frecuentes son los que tienen acceso a agua no potable a través
de rios o acequias, que representan el 8%.

GRAFICO 4
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Elaboracion propia.

Los agricultores que habitan en las proximidades de las capitales distritales, como
en el caso de Marcavelica y Querecotillo, por ejemplo tienen acceso a agua potable
dentro de su vivienda. En los centros poblados alejados de las capitales distritales, el
acceso a agua es mediante pilones publicos o camiones cisternas.

En cuanto al acceso a desagle o servicios higiénicos, la situacién es similar. Los
agricultores cuya vivienda se encuentra mas cerca de los centros poblados cuentan
con servicios higiénicos dentro de estas y representan el 58%, mientras que el 17%
accede a este servicio a través de letrinas y el 8% mediante pozos sépticos. Los que
carecen de desagle y hacen uso de rios y acequias (17%) generalmente estan en
centros poblados alejados de las capitales distritales.
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GRAFICO 5
ACCESO A DESAGUE
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Elaboracion propia.

Por otro lado, todos los productores encuestados mencionaron tener servicio de
electricidad dentro de sus viviendas. En relacion al servicio telefénico, el 50% de los
agricultores menciond tener acceso de algun tipo de telefonia, ya sea fija o movil. Cabe
mencionar que ningun encuestado manifestd tener acceso a Internet en su vivienda.

Haciendo el analisis de la tipologia establecida se encuentra que en el Tipo 1,
el 100% de los encuestados tiene agua potable (el 90% dentro de su vivienda y el
10% mediante camiones cisternas). Esta situacion es diferente a la que se presenta
en el Tipo 2, donde el 50% de los encuestados tiene acceso dentro de la vivienda y
el 50% mediante pilones publicos.

Respecto al acceso al desagUle, en las asociaciones del Tipo 1, el 70% tiene acce-
so dentro de la vivienda, el 10% a pozo séptico y el 20% mediante rio o acequia.
A diferencia del caso anterior, en el Tipo 2 solo el 30% tiene desagie dentro de la
vivienda, mientras que un 40% lo tiene mediante letrina, 10% mediante pozo séptico
y 20% mediante rio 0 acequia.

En cuanto al acceso de alumbrado, como ya se menciond, en ambas tipos el 100%
tiene acceso a electricidad. En relacién al acceso a telefonia en el Tipo 1, el 60%
cuenta con teléfono movil o fijo mientras que el 40% no tiene acceso. La situacion
es inversa en el Tipo 2, donde el 40% tiene acceso a teléfono maovil/fijo y el 60% no
tiene acceso a ninguno de los dos.
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En cuanto al Tipo 3, en Appbosa, el 50% tiene acceso a agua dentro de la vivienda
y un 50% a través de rio o acequia. En cuanto al acceso a desagtie, el 100% de los
encuestados lo tiene dentro de la vivienda. El 100% tiene luz eléctrica. EI 50% de los
encuestados manifesté tener acceso a telefonia fija/local y el otro 50% a ninguna.

Como se puede apreciar, el acceso a los servicios basicos varia de acuerdo a la
tipologia. Los Tipos 1y 3 tienen un alto acceso a los servicios basicos, mientras que
en el Tipo 2 el acceso a los servicios es bajo. Esto se deberia a que en este Ultimo caso
se trata de asociaciones alejadas de las capitales distritales y de los centros poblados

mas importantes.

CUADRO N° 11
VIVIENDA Y ACCESO A SERVICIOS

TIPO 1: COMERCIO JUSTO CON
INTERMEDIARIOS

Acceso a agua potable:
90% dentro de la vivienda.
10% camidn cisterna.
Acceso a desaglie:

70% dentro de la vivienda.
10% pozo séptico

20% rio acequia/ no tiene.
Alumbrado:

100% electricidad.
Telefonia:

60% teléfono movil/fijo.
40% sin teléfono movil/fijo.

TIPO 2: SIN COMERCIO JUSTO CON
INTERMEDIARIOS

Acceso a agua potable:
50% dentro de la vivienda.
50% pilén publico.
Acceso a desagiie:

30% dentro de la vivienda.
10% pozo séptico.

40% letrina.

20% rio acequia/ no tiene.
Alumbrado:

100% electricidad.
Telefonia:

40% teléfono movil/fijo.
60% sin teléfono movil/fijo.

TIPO 3: COMERCIO JUSTO SIN
INTERMEDIARIOS

Acceso a agua potable:
50% dentro de la vivienda.
50% rio 0 acequia.

Acceso a desagiie:

100% dentro de la vivienda.
Alumbrado:

100% electricidad.
Telefonia:

50% teléfono movil/fijo.
50% sin teléfono movil/fijo.

TIPO 4: SIN COMERCIO JUSTO SIN
INTERMEDIARIOS

No existe.

Elaboracion propia.
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2.1.3. Tierras

La situacion de la propiedad de las tierras de cultivo es un punto de caracteristicas
especiales. La totalidad de los agricultores entrevistados manifesto tener la “propie-
dad” de las tierras que destinaban al cultivo de banano organico. Sin embargo, muy
pocos agricultores mencionaron tener titulos de propiedad oficiales. El certificado
de posesién otorgado por la comunidad es el documento que los acredita como
“propietarios” de las tierras que cultivan del 75% de los encuestados. Podria consi-
derarse este certificado como un titulo de facto puesto que en la practica estos son
vendidos en el mercado de tierras local y, ademas, en algunos casos son utilizados
de aval cuando los agricultores requieren préstamos. En otros casos (25%) existen
titulos de propiedad gestionados por el Ministerio de Agricultura (Minag).

El 54% respondié haber obtenido sus tierras por reparto de la comunidad cam-
pesina a la que pertenecian, mientras que un 29% los obtuvo a través de herencia
familiar. Existe un 13% que compro sus tierras de cultivo del mercado de tierras
existente, mientras que un 4% las obtuvo mediante invasién de tierras eriazas.

En cuanto a los analisis por tipos, aquellos encuestados que pertenecen a asocia-
ciones del Tipo 1 obtuvieron sus tierras en un 40% por reparto de comunidad, 40%
por herencia y 20% en el mercado de tierras. La situacion varia en el caso del Tipo
2, ya que el 60% las obtuvo por reparto de la comunidad, el 20% por herencia, el
10% en el mercado de tierras y el 10% por otros factores (invasion). En el caso del
Tipo 3, el 75% fue por reparto de la comunidad y el 25% por herencia.

CUADRO N° 12

ACCESO A TIERRAS
TIPO 1:COMERCIO JUSTO CON TIPO 2: SIN COMERCIO JUSTO CON
INTERMEDIARIOS INTERMEDIARIOS
40% reparto de comunidad. 60% reparto de comunidad.
40% herencia. 20% herencia.
20% mercado de tierras. 10% mercado de tierras.
10% otros (invasion).
TIPO 3: COMERCIO JUSTO SIN TIPO 4: SIN COMERCIO JUSTO SIN
INTERMEDIARIOS INTERMEDIARIOS
75% reparto de comunidad.
25% herencia. No existe.

Elaboracion propia.
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En relacién a la extension de tierras, los agricultores encuestados, en promedio,
cuentan con una hectarea29. Al igual que en el resto del sector agricola, la atomizacién
de las tierras impide el aprovechamiento de las economias de escala y disminuye el
poder de negociacién de los productores. La formacion de asociaciones buscé superar
esta situacion.

Cabe mencionar que la mayoria de productores ha tenido la misma extension de
tierras desde hace 10 afos, aproximadamente. Aunque en algunos casos hubo una
disminucién de la superficie debido a reparto de herencia o a las perdidas ocasionadas
por desastres naturales como el Fenémeno de El Nifio del afno 1998.

Al hacerse el analisis por tipologias, se observa que los encuestados que perte-
necen a asociaciones del Tipo 1 tienen 1,14 has/productor mientras que los del Tipo
2 tiene 0,82 has/productor. En el caso del Tipo 3 (Appbosa), en promedio las hecta-
reas por productor fueron de 2,01. De los resultados se puede observar que aquellas
asociaciones mas organizadas, con mayor avance en la cadena productiva y que
cuentan con CJ (es decir, las del Tipo 1y del Tipo 3), son asociaciones con un mayor
numero de hectareas por productor, mientras que la del Tipo 2 es la mas baja. Sin
embargo, no es posible establecer relaciones de causalidad directas entre el nimero
de has/productor y el grado de desarrollo en funcién de la capacidad organizativa y
el avance en la cadena productiva.

GRAFICO N° 6
SUPERFICIE PROMEDIO DE TIERRAS SEGUN TIPO DE ASOCIACION
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Elaboracion propia.

20 Se refiere a aquellas tierras destinadas Unicamente al cultivo de banano orgdanico. No obstante,
al haber un muy bajo grado de diversificacién en la producciéon agricola, el resultado de tierras
totales y de las destinadas al cultivo de banano organico generalmente coinciden.

33



34 PROYECTO COMERCIO Y POBREZA EN AMERICA LATINA / COPLA - PERU

GRAFICO N° 7
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Elaboracion propia.

GRAFICO N° 8
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2.2. CONVERSION AL BANANO ORGANICO
2.2.1. Redes establecidas en torno a la conversion de banano organico

En relacion a la conversion al banano organico, la mayoria de los productores y de
los dirigentes resalta la importancia de un programa estatal y de las empresas expor-
tadoras para la conversion a este cultivo organico:

Entonces entramos al proyecto de exportacion y las areas también fueron crecien-
do. Fue sencillo también porque el gobierno promocioné el 98-99 el programa de
exportacion del banano organico. El gobierno nos dio los insumos a crédito -como es
el guano de isla-, nos certificd 1.200 hectareas. Se ampliaron mas areas y el Estado
le vendié la certificacion a otras empresas. Porque las empresas mismas también
pasaron a certificar. Y eso fue un cuello de botella para el agricultor porque cuando
se inicio el programa de exportacion primero ellos hablaban de 2,50 ddlares por
caja. Luego lo bajaron a 2 ddlares. Poco a poco fueron naciendo las asociaciones
de bananeros.

(Transcripcion de la entrevista con Valentin Ruiz, Presidente de Repeban CJ. Lunes
3 de febrero, Querecotillo).

Por un lado, las redes del Estado hacia los agricultores expresan oportunidades
para cumplir con las exigencias del cultivo organico a través de un programa espe-
cial. Se trata del acceso a insumos como el abono organico a través de crédito y de
capacitaciones sobre su utilizaciéon orientadas hacia los primeros agricultores que se
cambiaron a la produccién organica. Ilgualmente, estas redes con el Estado lograron
la importante certificacién organica de muchas hectareas de los agricultores que
participaron en este programa. Sin embargo, existieron limitaciones, como su ruptura
al fracasar los intentos de exportacion a través de una empresa estatal: fracasaron
y llegaron otras exportadoras, lo que también implicd la venta de los certificados
organicos a las empresas.

Mas aun, la ausencia de las redes de apoyo estatales deja como Unica alternati-
va para el agricultor establecer redes con las empresas, las que no siempre resultan
beneficiosas. En el caso de la Asociacion de Bananeros Organicos Solidarios (BOS),
las primeras redes entabladas con las empresas no cumplieron con el pago adecuado
a los agricultores ni con el apoyo a través de capacitaciones.

De esta manera, los agricultores -al comienzo- se encuentran en una situaciéon
de desconcierto y de desconfianza para concluir la etapa de conversion debido a
gue no existian redes con propositos claros de asistirlos en la solucién de problemas
propios que emergen en el proceso, sino que se trataba de redes de apoyo débiles e
inestables, o redes que persiguen ganancias por la produccion de los agricultores.
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Asi, frente a las nuevas exigencias de la produccién organica y la consecuente
baja en la produccion, los agricultores tuvieron pocas alternativas. Una de ellas es
confiar de nuevo en las redes con las empresas de modo tal que logran culminar la
etapa de conversion con buenos resultados. Esto gracias a las redes de apoyo de otras
empresas que ofrecen capacitacion y asesoria técnica adecuada.

Frente a la ruptura de redes de apoyo con agentes externos, las redes entre agri-
cultores fueron las que permitieron la conversion al banano organico al asegurar el
aprovisionamiento de los insumos mas importantes y al brindar las capacitaciones
necesarias:

Lo haciamos casi individual venian las empresas y nos hacian firmar el contrato. Nos
quedod mal esta empresa. Y nos agrupamos en este comité para tener mas fuerza
y cobrar. Luego vino la idea de formar una asociaciéon. Nosotros al comienzo lo
hicimos por métodos ancestrales que habia aca en la zona. O sea teniamos 4 por
4 cada planta, lo haciamos nosotros con nuestro conocimiento del medio. Pero ya
cuando vinieron las exportaciones, ya vinieron los talleres, las charlas, capacitaciones,
como debia ser el manejo de las plantaciones para que sea organico. Qué se debian
aplicar de abonamiento para que la planta sea grande. Para eso de ser organico hay
una etapa de transicion. Se hace un seguimiento de dos afnos, tres afios tiene que
cumplir con todo ese procesos de transicién para ser organicos.

(Transcripcion de las entrevistas con Eduardo Aponte Chavez, Vicepresidente de la
Asociacion de Productores de Banano Organico “Valle del Chira” (APROBOVCHIRA)-
Repeban. Miércoles 6 de febrero, Querecotillo)

En muchas oportunidades, las estrategias de conversion asumen la forma de una
iniciativa individual de los agricultores, pero con desventajas frente a las que cuentan
con un mayor numero de redes de apoyo. Por ejemplo, el acceso a mejores insumos
para aumentar la productividad a través de estrategias grupales otorga una mayor
peso a los recursos con los que cuenta cada agricultor por separado.

Por ultimo, una de las razones para el mayor peso de estas estrategias individua-
les es que entre el momento de la conversion de los agricultores que se animaron
después del programa estatal y la llegada de las empresas, ya no se conté con las
mismas redes de apoyo de los agentes externos mencionados. (revisar por favor, la
idea estaba confusa y no se si refleja al 100% lo que se quiso decir aqui)

2.2.2. Resultados de las estrategias de conversion

El desarrollo de estas estrategias comprende diferentes resultados para los agricultores
al aprovechar oportunidades y negociar limitaciones. La mayoria de agricultores utiliza
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las posibilidades de acceso al mercado organico internacional como respuesta a las
malas condiciones del mercado nacional con precios bajos e inestables para su fruta.
Para ello, las formas de conversion movilizan redes con el Estado, con las empresas
y entre los agricultores, y desarrollan estrategias de conversién por fracciones de
hectareas y con cultivos multiples, por ser las mas adecuadas, ya que exigen menos
inversion de dinero y de tiempo y ofrecen una mejor productividad:

Yo fui el primero que propuse el cambio al banano organico. Y de ahi en grupo.
Lo primero que hice, me sembré dos pocitos. Poco a poco, nosotros nos fuimos
sembrando. No sembramos de frente una hectarea,.sino pozo por pozo. Tal es asi
gue hasta el algodén lo sembrabamos todavia ahi. Poco a poco. De manera que
nosotros practicamente no usamos capitales ni productos de la empresa. Nosotros
nos capitalizamos solos. Nuestra idea fue que cada uno sembraba lo que queria. Yo
sembraba banano, otro vecino miraba y decia voy a sembrar por alla.

(Transcripcion de entrevista con Santos Escobar Mena, Presidente de Asociacion de
Pequenos Productores de Banano Organico Saman y Anexos Appbosa-Repeban.
Viernes 1 de febrero, Lima).

En estas opiniones se observa que las estrategias de conversiébn con mejores
resultados comprenden la siembra paulatina e intercalada con otros cultivos. De esta
manera, se requiere una menor inversiéon de dinero, ya que los otros cultivos subsi-
dian el crecimiento del banano organico e, incluso, preparan la tierra para una buena
produccion. Asi, se aprovecha el buen clima, la buena tierra y el conocimiento previo
en agricultura -comun a todos los productores- para negociar algunas limitaciones
como la falta de capital y de disposiciéon de redes de apoyo durante todo el proceso
de conversion.

Aunque el acceso al mercado internacional a través del cultivo del banano organico
es una oportunidad comun, existen diferencias en el resultado. Una de las diferencias
comprende el momento de la conversion, ya sea junto con el programa del Estado o
después. Debido a que existen agricultores con pocas redes de apoyo para desarrollar
estrategias de conversion, estos pertenecen a la segunda ola de conversiones después
de las primeras experiencias con redes de apoyo del Estado:

Aca nos visitd primeramente la empresa Dole. Tuvimos una conversacion pero no
llegamos a ningun acuerdo. Después, nos visitd la empresa Biocosta a un dialogo.
Entonces conversamos los pocos que habiamos. Y llegamos a un acuerdo para
empezar a exportar. Nos empezaron a dar charlas para el abonamiento, el enfunde.
Nosotros no conociamos. Al principio era duro para nosotros. Porque nos decian que
una cosita y otra, que el desfunde, el desflore, el declive. Y empezamos a agruparnos.
Pero es muy importante resaltar el sufrimiento del agricultor para poder convertirse
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en un exportador. Por ejemplo, nosotros para poder sembrar el banano de manera
organica. Tuvimos que empefar nuestras tierras en la Caja Municipal de Piura o en
otras entidades financieras. En el caso mio saqué 6.500 soles y voy a pagar cerca
de 13.000, que es una cantidad enorme. Esas son limitaciones que incomodan y no
dejan avanzar. Porque si yo quiero fertilizar mejor mi campo tengo que limitarme
a poner una cantidad solo de fertilizacién para poder cubrir mi deuda financiera.
Porque un terreno hipotecado una falta o dos faltas, el banco lo quita. Eso es algo
gue nos acompleja a nosotros seguir adelante. Algunos se han retirado del proyecto.
Muchos han tenido que arrendar sus chacras y convertirse en trabajadores no mas, y
esto es lamentable porque por falta de conocimiento uno se pierde. En ese sentido,
es bien apremiante la situacion que vive el agricultor... pero no quisiera echar la
culpa. Pero, los ultimos se dejaron. Todas las dos hectareas y media la cultivaron. La
sembraron de frente todita. El banano para cosechar debe ser al afio. Esa parte del
terreno, le falta el dren pues. Porque mas alla adelante esta el arroz y esa agua por
abajo. Antes nosotros lo sembramos por partes. Una parte banano y otra parte otro
cultivo. Y asi fuimos trabajando. Ya entonces no fue muy dificultoso. Ahora ya no
debemos. Pero a ellos se les complicé porque sacaron mucho volumen porque de
ahi también sacaban para comer. Sacaron mucho ahora es la consecuencia.

(Transcripcion de la entrevista con Alberto Antoliano Silva Vilchez, Presidente de
Asociacion de Productores de Banano Organico de Salitral (Appbosa-Cepibo). Miér-
coles 6 de febrero, Mallares).

En este caso, solo existen redes de apoyo limitadas al acceso a capacitaciones a
través de las empresas, asi como el acceso a los abonos organicos de manera individual
por los agricultores a través de préstamos de Cajas Municipales. Estas estrategias de los
agricultores llevan a resultados positivos cuando los montos del préstamo son menores
y el proceso de conversion es por partes. Pero cuando se desarrollan estrategias con
grandes sumas de préstamos y una conversion total, el resultado es el endeudamiento
de los agricultores debido al tiempo que toma la conversion del terreno y el uso de
esos préstamos para solventar los abonos y el sustento familiar. Al final, estos agri-
cultores hipotecaron sus terrenos y la mayor parte de los ingresos por su produccion
fue destinada al pago de las deudas y no se invirti6 en fertilizantes para mejorar la
productividad. Asi, la ruptura de las redes de apoyo para el acceso al abono organico
posee amplias consecuencias para las estrategias de los productores.

De esta manera, el momento de la conversion influye en la cantidad y en la calidad
de redes de apoyo que movilizan los agricultores para la conversion. Las influencias
se pueden expresar en dos posiciones con mejores y peores resultados. Las posicio-
nes menos favorables comprenden la falta de redes de apoyo de agentes externos,
y la mayor importancia de estrategias individuales de los agricultores para conseguir
abono, certificaciones y capacitaciones. Las posiciones mas favorables contienen varias
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redes de apoyo con el Estado y con las empresas para la conversién, pero también
expresan la influencia negativa de la ruptura de estas redes para mantener el cultivo
organico.

En suma, el surgimiento de estas diferentes estrategias de conversion al cultivo
organico tiene como principal motivo mejorar la situaciéon de los productores de
banano para el mercado nacional. Asi, el Estado a través de un programa de apoyo
identificé posibilidades de cumplir con las exigencias del cultivo organico para acce-
der al mercado internacional con mejores precios. Se trata de la experiencia previa
de los agricultores, el clima favorable para no utilizar quimicos y la buena calidad
de la tierra. El Estado apoyd en el proceso de conversién, sobre todo en la dotacion
de abono organico para preparar la tierra, en la capacitacion de agricultores y en la
certificacion de las hectareas. Pero estas redes de apoyo se mostraron ambiguas para
los agricultores. El Estado se interesé en la exportaciéon, pero no en las condiciones
de insercion de los agricultores y en el seqguimiento de su desarrollo. Mas aun, a la
llegada de las empresas exportadoras, les vendio los certificados y se establecieron
contratos poco favorables para los agricultores. Esta situacion de ruptura de redes de
apoyo con el Estado para acceder al abono organico y a un mayor peso de las redes
con las empresas, delega la produccion y sus exigencias al agricultor, situacion en la
que los costos de fertilizacion se elevan y la productividad baja. Y aunque los precios
con las empresas son altos y estables, las variaciones de ingresos para los agricultores
se miden por el volumen de su producciéon. De esta manera, la ruptura de las redes
de apoyo del Estado con propdsitos de dotacion de abono organico y de certificacion
de hectareas, deja amplias dificultades para ser resuelta por el agricultor.
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Ingresos y costos del
productor de banano organico

3.1. INGRESOS21

Segun las encuestas realizadas, el 92% de los productores tienen como principal y
Unica fuente de ingresos a la actividad agricola, mientras que el 8% percibe salario
por algun trabajo no agricola. Cabe mencionar que estos Ultimos casos correspon-
den a dirigentes que reciben un salario por parte de sus asociaciones, suma que es
percibida como simbdlica.

Segun el andlisis por tipos, se observa que en las asociaciones Tipo 1, el 90% del
total de encuestados tiene a las actividades agricolas como principal fuente de ingreso,
mientras que el otro 10% -aunque son productores- tiene ingresos asalariados.

La estructura de actividad econémica de los encuestados del Tipo 2 es bastante
diferente, ya que el 100% de los agricultores se dedica a actividades agricolas. En este
grupo no existen encuestados dirigentes asalariados, caracteristica que responderia
a que estas asociaciones no cuentan con fondos ni con un nivel organizativo que
justifique un sueldo a sus dirigentes.

En el caso del Tipo 3, donde se encuentra Appbosa, el 75% de los encuestados
se dedica a actividades agricolas, mientras que el 25% a actividades no agricolas
asalariadas. Esto se deberia, al igual que en el Tipo 1, a que existe un alto nivel orga-
nizativo que permite el pago de sus dirigentes por los servicios que estos prestan a
la asociacion.

21 Agqui se especifica el tipo de ingresos del productor, ya que el monto pagado por caja en el sis-
tema de comercio justo esta estandarizado y ya fue explicado anteriormente.
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GRAFICO N° 9
FUENTE DE INGRESOS POR TIPOS DE ASOCIACION

I Actividades agricolas
Tipo 3 L ]
Actividades no agricolas
y/o asalariadas
Tipo 2
Tipo 1

0% 20% 40% 60% 80% 100%

Elaboracion propia.

3.2. COSTOS DE PRODUCCION

En funcién a la informacion obtenida a partir de la encuesta, se observé que no todos
los productores de banano tienen conocimiento sobre los costos de produccion que
manejan. De este modo, en el caso de los Tipos 1y 3, el 50% de los encuestados
no esta informado sobre sus costos de produccién totales, respectivamente. Esto se
debe, como se vera mas adelante, a que las asociaciones hacen compras conjuntas
de todos sus asociados para satisfacer las necesidades basicas de insumos. En el caso
del Tipo 2, el 100% de los encuestados conoce los costos de sus insumos debido a
que realizan la compra directamente.

CUADRO N° 13
CONOCIMIENTO DE COSTOS DE PRODUCCION

TIPO 1: COMERCIO JUSTO CON TIPO 2: SIN COMERCIO JUSTO CON
INTERMEDIARIOS INTERMEDIARIOS
50% conoce sus costos de produccion. 100% conoce sus costos de produccion.

50% desconoce sus costos debido a que no
compra directamente los insumos o no lleva un
control contable.

TIPO 3: COMERCIO JUSTO SIN TIPO 4: SIN COMERCIO JUSTO SIN
INTERMEDIARIOS INTERMEDIARIOS
50% conoce sus costos. No existe.

50% desconoce sus costos debido a que no
compra directamente los insumos o no lleva un
control contable.

Elaboracion propia.
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3.2.1. Acceso al crédito

En cuanto al financiamiento de los costos de produccién, existe un importante sector
(58%) de productores encuestados que tiene acceso a créditos privados. Estos créditos
son principalmente provistos por la Caja Municipal de Sullana (42 %) o por algunos ban-
cos comerciales con presencia en la ciudad de Sullana (8%). El resto de estos productores
generalmente adquiere préstamos por parte de la exportadora que hace el descuento
respectivo en la cosecha siguiente. El 42% restante no tiene acceso al crédito.

El uso mas frecuente de los préstamos otorgados es la compra de abonos (57 %
de los que se prestan), teniendo como objetivo el aumento del rendimiento de las
plantaciones. Cabe sefialar que el uso de los préstamos restantes (43%) se destina
a gastos personales o de salud.

A nivel de tipos de asociaciones, en las del Tipo 1, el 60% de los encuestados tiene
acceso al crédito privado (generalmente a través de la Caja Municipal de Sullana). Sin
embargo, resulta sumamente interesante que actualmente se esté implementando un
sistema de préstamos y de avales desde las asociaciones hacia sus socios. Un ejemplo
especifico de esto es lo que sucede en APROBOVCHIRA, la cual realiza préstamos
sin intereses a sus socios, pero por montos reducidos. Cuando sus socios necesitan
montos mayores, la asociacion le da el aval necesario ante la banca privada local (a
su vez APROBOVCHIRA usa como garantia la prima de CJ que es depositada en las
instituciones financieras).

Nosotros ahorita a nuestros socios le prestamos. Le prestamos hasta 500 soles sin
intereses. La asociacién como a veces ellos requieren mas, nosotros le hacemos
un documento avalandolo. Con ese convenio que tenemos con la Caja [Municipal
de Sullana], empezé dandole 1,000 soles. Y el productor si quedan bien la Caja le
va subiendo 1,500, 2,000, 3,000. Hasta que ya satisface sus necesidades porque
nosotros desde el momento que comenzamos a recibir una prima de nuestro premio
buscamos entidades donde nos daban la mejor ventaja. Nos cobraba un poco menos
la Caja y empezamos a trabajar con la Caja. Después de ir con la Caja nos fuimos
con el Banco de Crédito. Tenemos una cuenta en el Banco de Crédito y otra en la
caja, pero la mayor parte lo ponemos en la Caja. Tiene mayores ventajas, donde
nos depositan nuestro premio. La asociacion avala a sus socios hasta que la caja ya
tiene la confianza para que vaya él solo y pida su préstamo.

(Transcripcion de entrevistas con el vicepresidente de APROVCHIRA-Repeban. Miér-
coles 6 de febrero, Querecotillo).

En el caso de las asociaciones del Tipo 2, los productores encuestados con acceso
al crédito son menores (50%). Aunque la principal fuente es la Caja Municipal de
Sullana (30%), existe un 20% que solo accede a préstamos de la exportadora. En
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este caso, las condiciones del crédito y las fuentes son diferentes debido a que no
son sujetos de crédito ante la banca privada.

La empresa te da crédito de emergencia. Lo Unico que te lo descuenta en dos etapas.
Te da 200 en dos etapas: 100 - 100. Si, casi la mayor parte usa ese tipo de crédito. Es
de emergencia, eso lo usaran para otras cosas. Yo lo utilizo para salud. Eso es para
una emergencia. Y para qué, Dole [Copdeban] nunca se ha negado. Inmediatamente
te hace el cheque. Lo manejan bien. Sin intereses. Te lo descuentan bien rapido.
Antes del mes te lo estan descontando. Es un monto de 400 soles para abajo. No
cantidad. Pero la empresa les corta la mano. Y por fuerza ahi les descuenta. Aunque
no quieras. Han pasado casos que han adquirido 400 y al momento de cortarles les
ha faltado para cubrir. Mas les han entregado el voucher. Les falta para cubrir.

(Transcripcion de entrevista con el presidente de Apdiselh-Cepibo, Ricardo Silupu
Rivera.. Miércoles 6 de febrero, Sullana).

En Appbosa (Tipo 3), el 75% de los encuestados tiene acceso al crédito. La prin-
cipal fuente de financiamiento es la Caja Municipal de Sullana (50%), seguida por
otros bancos locales (25%). Este alto porcentaje de préstamos se debe a que, al igual
que en el caso de las asociaciones Tipo 1, Appbosa avala a sus asociados para que
puedan acceder a préstamos de las instituciones financieras.

CUADRO N° 14

ACCESO A CREDITO
TIPO 1:COMERCIO JUSTO CON TIPO 2:SIN COMERCIO JUSTO CON
INTERMEDIARIOS INTERMEDIARIOS
60% acceso al crédito. 50% acceso a prestamos.
50% sin acceso al crédito. 50% acceso a prestamos.
Fuente: Fuente:
60% Caja Municipal de Sullana. 30% Caja Municipal de Sullana.
40 % no se presta. 10 % banco.
20% exportadora.
50% no se presta.
TIPO 3:COMERCIO JUSTO SIN TIPO 4:SIN COMERCIO JUSTO SIN
INTERMEDIARIOS INTERMEDIARIOS
75% acceso a crédito.
25% sin acceso al préstamo. No existe.
Fuente:
50% Caja Municipal de Sullana.
25 % banco.
25% no se presta.

Elaboracion propia.
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3.2.2. Fertilizantes

Los fertilizantes mas importantes para la produccién organica son el guano de isla, el
sulfato de potasio y el sulfomag. Algunos de los productores compran los fertilizantes
en conjunto a través de su asociacion aprovechando los descuentos por compras al
por mayor. Sin embargo, en ciertas ocasiones lo adquirido, no es suficiente para satis-
facer las necesidades de las plantaciones o para aumentar el rendimiento, por lo que
es necesario hacer compras complementarias de manera individual. En este sentido,
la forma cémo los productores se abastecen de estos insumos también determina
importantes diferencias entre las asociaciones, mas aun teniendo en cuenta los costos
crecientes de estos insumos.

En el Tipo 1 existen tres asociaciones (BOS, Ampbao y Apbos) que reciben los fertilizan-
tes de la exportadora, cuyo costo es descontado por caja en el momento de la cosecha. En
caso de las asociaciones Apog y APROBOVCHIRA, también se realizan compras conjuntas,
pero a través de la asociacion. El problema comuin en ambos casos —como se mencioné
anteriormente- es que las dotaciones otorgadas no son suficientes para el requerimiento
de sus plantaciones. A esto se le suman los altos precios de estos insumos.

Nosotros como productores la empresa misma nos hace un descuento de 0,30 déla-
res por caja y después de tres meses nos estan entregando el abono. Pero nosotros
tenemos que comprar porque no alcanza... Ahorita esta un promedio de 56 soles
el guano. Claro de manera individual se compra el abono adicional.

(Trascripcion de la entrevista con el presidente de Ampbao-Repeban, José Girdon
Saavedra. Martes 5 de febrero, Sullana)

El guano de isla, PROABONOS provee de este insumo, se licita y se hace la compra
por volumen. Casi no hemos tenido problema, todo normal, pero el precio se ha
incrementado una barbaridad. La asociacion licita. Estamos ahora para hacer esa
licitacion a nivel de Repeban. Con Repeban vamos a comprar volimenes y licitar y
comprar al mejor postor.

(Trascripcion de entrevista con el presidente de Repeban CJ, Valentin Ruiz. Lunes 3
de febrero, Querecotillo)

Mire por ejemplo a mi me toca un plus aca general. Como se llama, la asociacion
me da 10 sacos de abono organico pero para mi terreno necesito 15, que tengo
gue comprar. Aca hay un plus que gracias al premio que dan por una caja. De ahi
agarramos nosotros 0,20 por caja y lo juntamos para comprar el abono y les damos
a los socios. Eso no les cuesta, lo que si les cuesta es lo que les falta y ahi esta el
problema. Hay gente que no tiene para comprar eso que le falta y su produccion
decae. Nosotros lo compramos al por mayor para darle mas cantidad al productor.

(Transcripcion de entrevistas con el Vicepresidente de APROVCHIRA-Repeban. Miér-
coles 6 de febrero, Querecotillo)
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En el caso de las asociaciones de Tipo 2, todas se abastecen de fertilizantes a
través de las exportadoras que en el momento de la cosecha les hacen el descuento
por caja respectivo.

Nosotros lo conseguimos aca. Nosotros hicimos un convenio con la empresa Dole 'y
nos descuenta 0,30 de délar por caja, es una requisiciéon con autorizacién del agri-
cultor. Yo autorizo que me retenga tanto. El se encarga de comprarnos el abono y
ya ellos traen. Te dice “tu tienes tanto de descontado alcanza para dos, tres sacos”,
ya uno lo recibe. Con ese abono uno abona su plantacién lo que le alcance, porque
no da para abonar todo. Tres, cuatro sacos para abonar una hectarea no da.

(Transcripcion de entrevista con productor de Uboic-Repeban. Jueves 7 de febrero,
Huangala)

Yo abono por etapas. Por decir ahora me dan tres, cuatro sacos tengo una hectarea.
Supongamos que es asi. No me alcanza. Tengo que abonar la parte que me alcanza
y dejar una marquita hasta el otro periodo que otra vez me dan. Para seguir abo-
nando la otra parte que dejé. Entonces no me alcanza para abonar todo. Cada tres
meses nos da Dole el abono, pero ahora se ha pasado. Se ha pasado, van cuatro
meses. Hoy dia que hemos pasado por ahi. Ya hemos visto que ha traido. Bueno
con la companfia no tenemos dificultad, ellos garantizan que es organico y traen el
abono. Ellos tienen una mejor garantia.

(Transcripcion de entrevista con productor de Uboic-Repeban. Jueves 7 de febrero,
Huangala)

La empresa nos descuenta 0,30 de dolar. De acuerdo a las cajas que entregamos.
Mientras mas cajas entregas, mas abono te va dar la empresa. Segun las cajas que
hayas acumulado en tres meses. Cada tres meses te da le abono tanto guano de la
isla, sulfomat y sulfomato de potasio. Ya te pone en los sacos. Y alla lo depositamos
para que lo repartan y nos distribuyen. Si ya te falta mas. Eso lo financiamos cada
uno de nosotros. Cada uno lo compra de manera particular.

(Transcripcion de entrevista con productor de Uboic-Repeban. Jueves 7 de febrero,
Huangala)

En la asociacion Tipo 3 (Appbosa), la compra de insumos requeridos para el cultivo
del banano se realiza en forma conjunta por esta de manera que se reducen los costos
por compras al por mayor. Sin embargo, al igual que en otras asociaciones, las dota-
ciones de abono no alcanzan para las necesidades de los productores, de modo que
individualmente se adquiere una cantidad extra para aumentar el rendimiento de sus
propias tierras. Es importante sefalar que como una forma de superar esta situacion,
la asociacion viene implementando su propia producciéon de fertlizantes (compus).

Por otro lado, es importante mencionar que un problema bastante acuciante
que afecta a los productores de banano organico del valle del Chira es el creciente
precio de los fertilizantes, que repercute en los costos de produccién, ya que los tres
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insumos mas importantes (quano de isla, sulfomag y sulfato de potasio) representan
parte importante de estos.

Si, demasiado caro. Nosotros compramos aca en diferentes tiendas. De manera
individual cada uno compra el guano de isla. Cada uno hace su compus y el sulfo-
mag cada uno lo compra. Pero los productores estan aplicando poco porque es muy
caro. Estan recibiendo menos por la venta de su banano por la caida del délar. La
caida del dolar nos esta llevando al fracaso. Estamos en tres soles casi menos de lo
gue deberiamos ganar por caja. 10 cajas son 30 soles, 100 son 300 soles. Y si €s0s
300 soles tuvieron pérdidas no podrias invertir en la compra de mas compus. O sea
el productor esta abonando a medias, no lo suficiente para que tenga una buena
produccion. Si tuviera una buena produccion para que tenga mejores recursos.

(Transcripcion de entrevista con el presidente de Apbos-Cepibo, Gonzalo Nicanor
Correa Taboada. Martes 5 de febrero, Salitral)

Aca es carisimo. Abonar aca de una manera organica es caro. El abono ultimamente
del guano de la isla pasa los 64 soles. Al Ultimo... manejado técnicamente bien.
Cada mes. Pero eso acd, los agricultores por falta de medios lo hacen cada 4 meses.
Pero lo minimo debe ser cada dos meses un area bien manejada. El banano requiere
bastante nutriente organico porque ese come y come. Se le acaba y se cae la planta.
Requiere bastante cuidado.

(Transcripcion de entrevista con el presidente de Apbosa-Cepibo, Alberto Antoliano
Silva Vilchez. Miércoles 6 de febrero, Mallares)

Como conclusion, se puede ver que las asociaciones estan haciendo los esfuerzos
necesarios para abaratar los costos de los fertilizantes haciendo compras conjuntas.
Sin embargo, esta estrategia varfa. Las asociaciones del Tipo 1y 2 reciben los fertili-
zantes de la empresa exportadora que es la que realiza las compras. En cambio, en la
asociacion Appbosa (Tipo 3), la compra conjunta la realiza la propia asociacion que a
la que ha empezado a producir sus propios fertilizantes organicos, lo que hace que
tenga condiciones mas ventajosas para aumentar su produccion.

CUADRO N° 15
FORMA DE ADQUISICION DE INSUMOS

TIPO 1: COMERCIO JUSTO CON TIPO 2: SIN COMERCIO JUSTO CON
INTERMEDIARIOS INTERMEDIARIOS
APOQ: Compra conjunta. APADISELH: Exportadora.
APROVCHIRA: Compra conjunta. UBOIC: Exportadora.
BOS: Exportadora. APPCHAP: Exportadora.
APBOS: Exportadora. ASPROBO: No hay compras.
AMPBAQO: Exportadora.
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TIPO 3: COMERCIO JUSTO SIN
INTERMEDIARIOS

TIPO 4: SIN COMERCIO JUSTO SIN
INTERMEDIARIOS

No existe.

APPBOSA: Compra conjunta.

Elaboracion propia.

3.2.3. Agua

En relacion al uso de agua para las plantaciones, los productores hacen un pago de
manera individual por cantidad de agua requerida a la Junta de Usuarios de Riego.

Al analizar los sistemas de riego por tipos de asociaciones, se encuentra que
todos los encuestados del Tipo 1 tienen riego por inundacién/gravedad. En el caso
de productores Tipo 2, el 70% tiene riego por inundacién y el 30% por bombeo. El
75% de los trabajadores de la asociacion Appbosa, que pertenece al Tipo 3, cuenta
con riego por inundacién y el 25% con riego por goteo. Los productores que tie-
nen costos altos para regar sus tierras se encuentran en las asociaciones del Tipo 2,
mientras que en el otro extremo, en el Tipo 3, existe un interesante porcentaje que
utiliza un sistema de riego mas tecnificado.

CUADRO N° 16
SISTEMAS DE RIEGO

TIPO 1: COMERCIO JUSTO CON
INTERMEDIARIOS

100% por inundacion.

TIPO 2: SIN COMERCIO JUSTO CON
INTERMEDIARIOS

70% por inundacion.
30% por bombeo.

TIPO 3: COMERCIO JUSTO SIN
INTERMEDIARIOS

75% por inundacion.
25% por goteo.

TIPO 4: SIN COMERCIO JUSTO SIN
INTERMEDIARIOS

No existe.

Elaboracion propia.

3.2.4. Mano de obra

Respecto a la mano de obra utilizada, es interesante notar que existe un incipiente
mercado de mano de obra asalariada. Aunque la mayoria de los agricultores y sus hijos
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se dedican personalmente al cultivo de sus tierras, el 46% de productores contratan a
una e incluso dos personas para las labores de mantenimiento de las plantaciones?2.
Esto se explica, como se mencioné anteriormente, a la alta exigencia en torno a los
cuidados que deben recibir los bananos, lo que requiere una presencia continua de
personal en la plantacion.

Especificamente, el analisis segun tipologia muestra que el 60% de los productores
de las asociaciones del Tipo 1 contratan mano de obra. En cuanto a los productores
del Tipo 2, la cifra de contratacién de mano de obra solo alcanza un 20%. Las cifras
de contrato de mano de obra del Tipo 3 (Appbosa) tienen el porcentaje de mano de
obra mas alto, pues llegan a un 75% de los casos.

Una vez mas se muestra que aquellas asociaciones que cuentan con Comercio Justo,
(Tipo 1y Tipo 3) estan desarrollando un mercado de mano de obra asalariada que plantea
un cambio importante en la estructura econdmica de las localidades que abarcan.

CUADRO N° 17
MANO DE OBRA

TIPO 1: COMERCIO JUSTO CON TIPO 2: SIN COMERCIO JUSTO CON
INTERMEDIARIOS INTERMEDIARIOS
60% contrata mano de obra. 20% contrata mano de obra.
40% no contrata. 80% no contrata.
TIPO 3: COMERCIO JUSTO SIN TIPO 4: SIN COMERCIO JUSTO SIN
INTERMEDIARIOS INTERMEDIARIOS
75% contrata mano de obra. No existe.
25% no contrata.

Elaboracion propia.

Respecto a la procedencia de la mano de obra contratada, esta es generalmente
de la localidad o incluso de familiares del productor. La forma de pago es en efectivo
y/o complementado con algun porcentaje de la produccién. El salario promedio por
jornal asciende a S/. 15.

22 Esta mano de obra se refiere al personal que los propios productores contratan independiente-
mente si la asociacion o la exportadora a la que pertenecen cuentan con cuadrillas que realicen
la cosecha. El productor generalmente no se encarga de esta. Como se vera mas adelante, al-
gunas asociaciones cuentan con personal contratado, tanto calificado (labores administrativas y
técnicas) como no calificado (cuadrillas de cosechadores).
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3.2.5. Cosecha

La cosecha no es realizada directamente por el productor. Segun el grado de desarrollo
de cada asociacién, esta etapa puede estar a cargo del exportador o de la asocia-
cién misma. De este modo, en aquellas asociaciones mas desarrolladas se contrata
cuadrillas de jornaleros para que trabajen en las labores de cosecha y poscosecha de
los frutos, mientras que en las menos desarrolladas las exportadoras realizan la acti-
vidad de cosecha con personal propio. En estos casos, se le informa posteriormente
al productor cuantas cajas resultaron de la misma.

Al hacerse un analisis por tipologia, las caracteristicas varian aun en el interior
de los distintos tipos. En las asociaciones del Tipo 1, la asociacion APROBOVCHIRA
se encarga del proceso de cosecha, mientras que en las otras asociaciones lo hacen
las exportadoras. En las asociaciones del Tipo 2, en todos los casos son las exporta-
doras las que se encargan del recojo de la fruta. Por ultimo, Appbosa (Tipo 3) realiza
la cosecha, el empaque y la entrega de la fruta lista a las exportadoras para que la
transporte al puerto.

CUADRO N° 18
COSECHA

TIPO 1: COMERCIO JUSTO CON TIPO 2: SIN COMERCIO JUSTO CON
INTERMEDIARIOS INTERMEDIARIOS

APROBOVCHIRA: El encargado de la cosecha | La exportadora es la encargada de la cosecha
y la post-cosecha es la asociacion misma. y la post-cosecha.

Otras asociaciones: El encargado de la cosecha
y la post-cosecha es la exportadora.

TIPO 3: COMERCIO JUSTO SIN TIPO 4: SIN COMERCIO JUSTO SIN
INTERMEDIARIOS INTERMEDIARIOS
APPBOSA: El encargado de la cosecha y la No existe.

post- cosecha es la asociacion.

Elaboracién propia.

3.2.6. Certificacion

La certificacién organica es un aspecto muy importante a ser tomado en cuenta por
los productores debido a que garantiza que se pueda exportar la fruta a mercados
internacionales con los precios vigentes de este tipo de producto a nivel del sistema
de Comercio Justo.
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Que una asociacion maneje su propio certificado de cultivo organico muestra
que se cuenta con un alto desarrollo como para asumir los costos y las gestiones
gue esto implica. Ademas, la posesion de la certificacién organica otorga poder de
negociacion a las asociaciones al momento de vender sus productos. La propiedad de
los certificados varfa segun los tipos de asociaciones. De este modo, en el Tipo 1 las
mismas asociaciones (Apoq, APROBOVCHIRA, BOS y Apbos) manejan los certificados.
Solo en el caso de Ampbao, que pertenece a Cepibo, la certificacion es gestionada
por esta central.

En el Tipo 2, para Appchap y Asprobo, la certificaciéon es gestionada por Cepi-
bo. En el caso de Uboic, esta asociacion tiene su propia certificacion. En Apadiselh,
la certificacion organica es gestionada por la exportadora. En Appbosa (Tipo 3), el
certificado es gestionado por la asociacion.

CUADRO N° 19
CERTIFICACION ORGANICA

TIPO 1: COMERCIO JUSTO CON INTERME- | TIPO 2: SIN COMERCIO JUSTO CON INTER-
DIARIOS MEDIARIOS

Las asociaciones son las que manejan el cer- | En el caso de Appchap y Asprobo, la certifica-
tificado de banano orgénico excepto en Am- | cién es manejada por Cepibo.

pbao donde la certificacion es de propiedad
de Cepibo. En Apadiselh, la certificacion es manejada por
la exportadora.

En Uboic, la misma asociacion es la maneja la
certificacion.

TIPO 3: COMERCIO JUSTO SIN INTERME- TIPO 4: SIN COMERCIO JUSTO SIN INTER-
DIARIOS MEDIARIOS

Appbosa tiene la certificacion. No existe.

Elaboracion propia.

3.3. UNA CUANTIFICACION PRELIMINAR

En cuanto a la estructura de ingresos y costos, los principales rubros son los corres-
pondientes a insumos y a mano de obra. Por el lado de los ingresos, la cuenta
mas importante es aquella correspondiente a la venta de la produccién destinada
al mercado exterior y, en segundo lugar, a la venta de la fruta de descarte en el
mercado local.
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CUADRO N° 20
ESTRUCTURA DE COSTOS E INGRESOS DE BANANO ORGANICO POR HECTAREA
(Nuevos Soles)

Costos factores o insumos Unidad

Tractor (gradeo, nivelado, surcado) Hora/maquina 128
Retroexcavadora Hora/maquina 156
Hijuelos Unidad 851
Sulfomag Tm 1.320
Guano de isla Tm 1.277
Desinfectante de hijuelos Lt 116
Agua Riego 180
Suncho Rollo 71
Funda para racimo Millar 227
Cintas de colores Rollo 11
Reposicion de tuberia S/. 292
Sulfato de potasio Tm 1.320
Biol Lt 14
Milagro Lt 73
Podon Unidad 28
Gasolina 84 octanos Galodn 16
Aceite dos tiempos Cojin 2
Alquiler motopulverizadora S/. 48
Transporte hijuelos S/. 97
Transporte abonos Tm 28
Transporte otros insumos S/. 315
Certificacion organica S/. 132
Asistencia técnica S/./ha 456
Mano de Obra jornal 2.043

Costos Totales 9.201

Ingresos por ventas Unidad Precio | Cantidad

Banano organico de exportacion Caja 10,6 1.560 16.536
Banano organico descarte (mercado nacional) Caja 4,5 228 1.026
Ingresos Brutos Totales 17.562
Ingresos Neto Anual 8.361
Ingreso Neto Mensual 697

Fuente: Corporacién Financiera de Desarrollo S.A. (COFIDE) e informacién recogidas a partir de las encuestas
aplicadas a agricultores de banano organico.
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Nota Metodologica

ELABORACION DE ESTRUCTURA DE COSTO E INGRESOS

Para realizar la estructura de costos e ingresos se tomaron datos de Comide, asi
como encuestas a los propios agricultores realizadas en las visitas de campo. Las
cifras estan basadas en gastos anuales por productor individual.

En el caso especifico de los precios de los factores e insumos fueron proporcionados
por Cofide y estan basados en compras individuales por cada productor por el periodo
de un ano en Nuevo Soles. Las cifras de los insumos de Sulfomag, el guano de isla,
el sulfato de potasio y la mano de obra fueron tomadas de las encuestas realizadas
en el trabajo de campo. El jornal por mano de obra es un promedio de S/.15. Los
dias a la semana que se contrata trabajadores fueron un promedio de tres veces. Las
cantidades y precios de los bananos organico para exportacion y para el banano local
fueron obtenidos del precio de la caja en finca a US$ 3,5 con un tipo de cambio de
3 soles. El precio de la caja en el mercado local (descarte) fue de US$ 1,45.

Como se puede observar, los principales costos en los que incurre un productor
son la compra de los abonos y de otros fertilizantes organicos permitidos como el
guano de isla, el sulfomag y el sulfato de potasio. Resulta comprensible, pues, que la
subida de los precios de los abonos y de los fertilizantes sea la principal preocupacion
de los productores en las encuestas realizadas. Estos tres insumos representan el 43%
del total de costos de un productor en un ano. Por su parte, el costo de mano de
obra representa el 23% de los costos totales.

Haciendo los descuentos correspondientes obtenemos que el total de ingreso neto
gue recibe un productor de banano organico en una hectarea es S/. 8.489 anuales,
por lo que el ingreso neto mensual es de S/. 70723.

3.3.1. Banano convencional vs. banano organico

Al comparar los costos de producciéon del banano convencional y del banano orga-
nico se observa que este uUltimo tiene costos de produccion mucho mas altos. Sin
embargo, este costo se ve compensado con los altos precios que pagan los mercados
de exportacion por el banano organico. Asi, resulta que el ingreso neto anual de los

23 Enrelacién a los ingresos, la fruta que no cumple con los estandares de exportacion es vendida
al mercado local y representa solo el 5,85% del total de ingresos recibidos en un afio.
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productores de banano organico es 50% superior al de los productores de banano
convencional.

CUADRO N° 21
ESTRUCTURA DE INGRESOS Y COSTOS DE BANANO CONVENCIONAL POR HECTAREA
(Nuevos Soles)

Costos factores o insumos

Preparacion terreno Hora/maquina 480
Mano de obra preparacion terreno jornal 600
Siembra jornal 405
Laborales culturales jornal 1.110
Hijuelos unidades 900
Urea saco 50kg 280
Super fosfato triple saco 50kg 186
Cloruro de potasio saco 50kg 130
Pesticidas kilos 105
Agua M3 158
Puntales unidades 440
Herramientas unidades 72
Cosecha jornal 540
Asistencia técnica S/./ha 206
Gastos financieros unidad 124

Costos Totales 5.376

Ingresos por ventas Unidad Precio | Caja

Banano organico descarte (mercado nacional) caja 4,5 2.400 10.800
Ingresos Neto Anual 5.425
Ingreso Neto Mensual 452

Fuente: Direccién Regional Agraria Tumbes.

Cabe sefalar que la Agencia de Promocion de la Inversion Privada (Proinversion),
en un estudio sobre la region Piura?4, también calculé un estimado de ingresos y de

24 Proinversién. Guia de la inversion exportadora. Piura: Infraestructura y progreso en el norte del
Perti. ANO?
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costos para el banano organico y convencional, en el que los costos reportados fueron
superiores a los cuantificados en el presente estudio, a pesar de que la estructura y
los pesos especificos de los insumos son similares.

En este sentido, aunque no es posible hacer una comparacion detallada del
origen de las diferencias al tratarse de datos agregados, se puede sefialar que estas
se refieren basicamente a la asignacién de mano de obra, que en el caso del pre-
sente estudio es menor al cuantificarse Unicamente las jornadas y los salarios que
los encuestados declararon realizar (mano de obra utilizada solo por tres veces a la
semana).

Por el lado de los ingresos, Proinversion reporta cifras mayores basicamente por
considerar datos superiores de productividad en el calculo. Al igual que los costos,
dichos datos también estan agregados.

A pesar de lo anteriormente mencionado, se encuentra que el indice costo/
beneficio es similar en los dos trabajos y que hay coincidencia en torno a que el
margen de utilidad para el banano organico es superior al banano convencional
(Anexo N° 3).

3.3.2. Margenes de utilidad por agentes

Otro dato interesante es el que se refiere a los margenes de utilidad que retienen los
agentes econémicos que participan en la produccién y en la exportaciéon del banano
organico. En el caso del productor el costo de produccion de una caja de banano
organico de 18,14 kg es S/. 5,07, mientras que el precio al que se vende esta fruta
al exportador es de S/. 10,6. Esto le otorga al productor un margen de utilidad neto
de S/. 5,53 por caja de banano organico producido.

Por el lado del exportador, este asume un costo por el pago al productor, la cose-
cha, el empaque y el transporte de la mercancia de S/. 20,5. Sin embargo, el precio
que recibe el exportador por la venta de una caja de banano organico es de S/. 32,5.
Esto le otorga un margen de utilidad de S/. 12.

Como se puede observar en el Cuadro N° 22, el margen de utilidad del exporta-
dor es superior al margen de utilidad que recibe el productor. Debido a esto, existe
un creciente interés de las asociaciones por avanzar en la cadena de valor, de tal
manera que sean los propios productores lo que obtengan el margen de utilidad que
actualmente retiene el exportador.
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CUADRO N° 22

PRECIOS QUE RECIBEN LOS AGENTES EN LA CADENA DE VALOR 2007
(Nuevos Soles)

PRODUCTOR
Rubro Nuevos Soles
Costo productivo 5,1
Precio en chacra 10,6
Margen utilidad del productor 5,5
EXPORTADOR
Precio FOB 32,5
Costo FOB 20,57
Margen utilidad del exportador 12,0

Elaboracion propia, con datos de Cofide y Sunat.
1/ Cifra aproximada.
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Cadena productiva del
banano organico segun tipos
de asociacion®

En la cadena productiva de banano organico intervienen distintos actores desde la
produccion hasta que el producto llega a manos de los consumidores. A modo de
sintesis, se puede sefalar que en la etapa de produccion intervienen las empresas
certificadoras, los proveedores de insumos y las instituciones de apoyo del sector
publico, mientras que en la etapa de exportacion intervienen empresas navieras e
instituciones de servicios. Previo a la exportacion, la produccion pasa por el empaque,
donde participan empresas de la industria plastica. Por ultimo, una vez el producto
es importado, interviene el mayorista madurador, quien destina los productos hacia
los supermercados o hacia las tiendas de productos organicos.

Cabe precisar que la produccién de banano organico se orienta basicamente
al mercado internacional, donde los estandares establecidos en torno a la calidad y
a la presentacion (incluido el tamafio) son altos. Aquella fruta que no cumple con
los estandares establecidos es descartada y devuelta a los productores para que sea
distribuida al mercado nacional (Sullana, Piura y Lima) y/o para el autoconsumo. El
descarte puede llegar a las 19 cajas mensuales por hectarea, en promedio, segun los
cuidados y las técnicas de cultivo que el productor aplique. Las asociaciones del Tipo
1 son las que tienen el mayor descarte (25,17 cajas/has), sequidas por las del Tipo 2
con 15,08 cajas/has, mientras que Appbosa (Tipo 3) es la que menor descarte tiene
con 10,6 cajas/has.

25 Aunque en este capitulo se sistematizan los resultados segun la tipologia utilizada en el estudio,
en el Anexo N° 4 se presentan datos y caracteristicas de cada asociacion individual.
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GRAFICO N° 10
CADENA PRODUCTIVA BANANO ORGANICO
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@ Tiendas de productos

Consumidor <:] organicos

Fuente: Perfil de mercado y competitividad exportadora del banano orgéanico.
Elaboracién propia.

4.1. ASOCIACIONES DELTIPO 1Y 3

En el caso de las asociaciones Tipos 1y 3 se observa, segun el grafico N° 11, que el
principal flujo de relaciones econémicas ocurre entre el productor y la asociacion.

La asociacion proporciona la certificacion organica, provee a través de personal
contratado asistencia técnica, compra insumos en conjunto para luego distribuirlos
a los productores seguin sus necesidades, ofrece préstamos sin interés u otorga las
garantias necesarias para que la banca local financie la producciéon de los agricultores
y asume las labores de cosecha y empaque. Para realizar esta labor contrata cuadri-
llas de peones en la localidad. Es importante sefialar que todas las actividades antes
mencionadas son financiadas con la prima de Comercio Justo, lo que muestra que
una caracteristica fundamental, mas no determinante, del desarrollo de este tipo de
organizaciones es contar con esta certificacion.
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Por su parte, los productores se encargan de contratar mano de obra para las labores
agricolas en el incipiente mercado de trabajo, donde el agua es provista por la Junta de
Usuarios de Riego de la localidad. Cabe mencionar que un organismo de apoyo de la
asociacion es la central a la que pertenecen, ademas de FLO, que le da la certificacion
para gue puedan recibir los fondos a través del sistema de Comercio Justo.

Por ultimo, se debe resaltar que las asociaciones estan adquiriendo el know-how
necesario para asumir en un mediano plazo las exportacion de la produccion. De
suceder esto, la exportadora iria teniendo paulatinamente menor participacion en la
comercializacion del banano organico.

GRAFICO N° 11
CADENA PRODUCTIVA ASOCIACIONES TIPO 1Y 3
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Elaboracion propia.

4.2. ASOCIACIONES DEL TIPO 2

En el grafico N° 12, se muestra la estructura de la cadena productiva de una aso-
ciacion que no participa del sistema de Comercio Justo. Como se puede observar,
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GRAFICO N° 12
CADENA PRODUCTIVA ASOCIACIONES TIPO 2

ASISTENCIA TECNICA: AGUA: ABONOS:
Exportadora Productor adquiere agua de la
Fetado NUR Exportadora
CEPIBO

y

CERTIFICACION ORGANICA:

FINANCIAMIENTO: | PRODUCCION - |
Exportadora < Exportadora

MANO DE OBRA:
Exportadora

A

COSECHA, EMPAQUE Y
EXPORTACION: Exportadora

A

PAISES IMPORTADORES:
Estados Unidos
Alemania

Bélgica

Japon

y

CONSUMIDOR FINAL

Elaboracion propia.
* De las cuatro asociaciones sin CJ visitadas, tres pertenecen a Cepibo.

el principal flujo de relaciones econémicas ocurre entre el productor individual y la
exportadora.

El productor realiza las labores de cultivo del banano organico en un contexto
donde la empresa exportadora a la que le vende la fruta también le facilita -por
medio de créditos o de compras indirectas- la obtenciéon de abonos y de fertilizan-
tes, asistencia técnica con el objetivo de alcanzar un aumento de la productividad,
financiamiento y certificaciéon organica.

En el caso de los abonos, estos son entregados a los productores a cambio de
un descuento por cada caja cosechada. En cuanto al financiamiento, este es provisto
por la exportadora, aunque se trata de préstamos en pequefia escala (microcrédito)
y sin intereses, que son descontados de la produccién de cada agricultor. En el caso
de la certificacion organica, la exportadora es la duefia del certificado, lo que limita
la capacidad de negociacién de los productores.
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Asimismo, la empresa exportadora contrata mano de obra para que realice las
cosecha y la post-cosecha que se encuentra a su cargo. En este contexto, la asocia-
cién no desempenfa un papel relevante en la cadena productiva, siendo su principal
actividad la labor de coordinacién entre los socios en torno a ayudas para el mejor
funcionamiento de la comunidad. La asociacion gestiona ante su central la asistencia
técnica o la capacitacion.



Limites y posibilidades
econdmicas-técnico productivas
y el papel de las redes en la
adquisicion de los insumos y en
el aumento de la productividad

El rendimiento de las tierras destinadas al banano organico varia dependiendo de los
cuidados y de la dotacion de insumos como guano de isla, sulfomag, etcétera. En
general, el promedio de produccién por hectérea es de 130 cajas?® mensuales, lo que
en un afno ascenderia a 1.560 cajas. Los agricultores encuestados manifestaron que
el rendimiento ha aumentado como resultado de una mayor capacitacion otorgada
por las empresas exportadoras, el Ministerio de Agricultura y otras organizaciones,
en torno a las técnicas y a la mejor utilizacion de insumos.

Los rendimientos mensuales promedio varian de acuerdo al tipo de asociaciones.
De este modo, los productores encuestados de las asociaciones del Tipo 1 tienen
un rendimiento mensual 162,1 cajas/has. La productividad es menor para el caso
de los productores del Tipo 2 donde el rendimiento mensual es de 84,46 cajas/has.
En cuanto a los productores del Tipo 3, el rendimiento es el mas alto con 173,8
cajas/has.

26 La unidad de medida usada por los productores es la caja de 18,14 kg puesto que a estos se les
paga por cada caja que el exportador empaqueta.
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CUADRO N° 23
RENDIMIENTO SEGUN TIPO DE ASOCIACION

TIPO 1: COMERCIO JUSTO CON TIPO 2: SIN COMERCIO JUSTO CON
INTERMEDIARIOS INTERMEDIARIOS
Rendimiento mensual: 162,1 cajas/has. Rendimiento mensual: 84,46 cajas/has.
TIPO 3: COMERCIO JUSTO SIN TIPO 4: SIN COMERCIO JUSTO SIN
INTERMEDIARIOS INTERMEDIARIOS
Rendimiento mensual. 173,8 cajas/has. No existe.

Elaboracion propia.

Frente al problema del alza de precios de los insumos y de la baja produc-
tividad, los agricultores desarrollan diferentes estrategias que movilizan redes de
apoyo y de recursos con el objetivo de lograr un adecuado suministro de abo-
namiento.

Redes con asociaciones

Un caso ilustrativo en cuanto a esta clase de redes, lo representa APROBOVCHIRA,
donde el agricultor accede al abono organico a través de esta que, a su vez, le des-
cuenta un porcentaje para realizar compras de forma colectiva. Sin embargo, como
ya se menciond anteriormente, la adquisicién de abono bajo esta modalidad se
complementa con la compra individual.

Cabe precisar que las posibilidades de los productores de acceder al abono a través
de la asociacion dependen de la posesion de recursos, de la capacidad de adminis-
tracion y de la asistencia técnica. De esta manera, esta estrategia de respuesta al alza
de los costos de produccion solo se puede desarrollar con aquellas asociaciones que
no solo acceden a las cuotas de cada socio, sino al premio del Comercio Justo. Por
lo tanto, asociaciones que No manejan estos recursos no pueden invertir en aparatos
administrativos ni en asistencia técnica para mejorar la fertilizacién de las tierras de
SUS SOCIOS.

Ademas, otra de las limitaciones para una buena fertilizacion radica en que los
ingresos obtenidos por los agricultores no son suficientes para atender tanto al sus-
tento familiar como a la mejora en la productividad, optandose por lo primero en la
mayoria de los casos:
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Si se puede. El banano siempre te da una plantacion, no es como el arroz. No lo
abonas este mes igual te va producir. Si no lo abonas el otro mes, igual te va pro-
ducir. El banano a los seis meses recién se esta sintiendo la bajada. Y en 6 meses
puedes conseguir préstamo, crédito, si no has visto la forma de abonarlo. También
las malezas son competencia del banano. Si tu a la maleza la dejas crecer le va quitar
comida, los abonos. Entonces tu, a una planta la puedes cortar chiquita. Tienes las
labores culturales no tienes porque dejarla, porque le hace competencia a las plantas
buenas. Entonces si las cortas, le haces mantenimiento, la planta va aprovechar mas
los abonos. Eso es lo que tiene que hacer; tenerla limpia y abonarla a su tiempo.
Nada maés. Lo que pasa es que a veces los recursos los destinas a otras cosas. Me
ha pasado a mi. En la chacra abonas cuando quieres, cuando te acuerdas. Y lo que
estas pagando es la universidad de tu hijo. Aunque tu puedes entender que a la
chacra si le abonas en su tiempo y le das su mantenimiento, te puede rendir cuatro
0 cinco veces mas de lo que estd rindiendo. Entonces no ven de esa manera. Sino
dicen “yo no abono porque igualito me da”. En cambio otro agricultor se preocupa
por la baja en la produccién. Y dice “tengo que abonar”, se presta plata y abona. Y
después le esta devolviendo. Yo con una hectarea he producido el triple de lo que
otros producen con cuatro hectareas.

(Trascripcion de la entrevista con Luis Ramirez Villavicencio, Presidente de Asociacion
de Pequenos Productores Organicos de Querecotillo (Apoq)-Repeban. Jueves, 7 de
febrero, Sullana)

Finalmente, existe la preocupacion de las asociaciones por la falta investigacion
y de tecnologias apropiadas para las necesidades de mayor productividad y de ren-
tabilidad de los agricultores. La mayoria de capacitaciones ofrecidas transfieren tec-
nologia importada de otras realidades y conocimiento general sobre la produccion,
pero no la mejora de la productividad en el contexto particular de este valle debido
a la gran influencia de profesionales extranjeros y al poco interés por la investigacion
para tecnologia adecuada a las necesidades locales.

Redes con empresas

Las estrategias de movilizacién de redes con las empresas se caracterizan por tener
propositos mas reducidos al servicio de suministros de abono organico al no tener
como perspectiva la mejora de productividad. Las empresas exportadoras solo ofrecen
un servicio pagado

Proabonos vende a la empresa Dole. A través de la empresa les llega el abono el
agricultor. A todo productor nos descuenta. Nosotros aca en la asociacion ahora
hemos dicho por medio de la misma asociaciéon, por qué nos estaba dando la
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empresa el precio elevado. Ojald que con eso mejoren los costos. La asociacion
compre el abono a mejores costos. Para que hable con el gobierno. Ahora la
asociacion vea directamente la comercializacion de los abonos. El descuento ya
sea para la asociacion y no la empresa. Porque usted sabe que el objetivo de la
empresa es lucro. Y harta ganancia. Y aca en la asociacién son los propios pro-
ductores. Nosotros mismos con los dirigentes veamos y compremos un precio mas
accesible para nosotros.

(Transcripcion del Tercer Grupo focal con productores de Bos-Repeban. Viernes, 9
de febrero. Salitral)

Ante esta situacion, muchas veces el productor desarrolla estrategias individuales
para responder a la fertilizacion a través de la aplicacion por partes, la que ocurre en
cantidad y momentos inadecuados disminuyendo la productividad y ganancias del
agricultor.

El problema también esta en la produccion por el abono que nosotros le damos. El
dinero que nos dan a cada uno a veces no es suficiente. No tenemos para abonar a
tiempo nuestra plantacion. Es poco porgque abonamos por partes. Ya que no alcan-
za para todo. Abonamos para media hectarea. De ahi viene otra remesa de abono
y vuelta abonamos otra media hectarea. Asi vamos dando vuelta al abonamiento
por partes no es un abonamiento parejo. Si hubiera se abona un solo. Si hubiera
abono todos los sectores, las areas durante tres dias. Pero el abono depende como
compramos. Porque no alcanza el dinero. A nosotros Dole nos descuenta 0,30 de
dolar. Y eso retencién dos meses. Mes y medio. Depende si compra el abono, lo
compra al mismo distribuidor.

(Transcripcion de la entrevista con Juan Navarrete, Presidente de Uboic-Repeban.
Miércoles 6 de febrero, Sullana)

Las distintas estrategias muestran un mayor interés en la comercializacion que
en la productividad. Como consecuencia, el avance en la cadena de la exportacion
con una baja productividad y rentabilidad coloca al agricultor en una posicion mas
vulnerable y muestra la falta (o los limites) de redes de apoyo y del seguimiento de las
condiciones de produccion de los agricultores para asegurar una buena participacion
en la exportacion.

Estado y redes

La ruptura de las redes de apoyo del Estado para conseguir el abono organico, a
pesar de ser el proveedor de este insumo, es evidente:
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El problema son los costos elevados de los abonos organicos. A un 200% cuando
recién empezo el Programa de Banano Organico. De 1998 a la fecha. Y es cuestion
de Estado. La produccion de guano de la isla lo ha elevado. Quien produce guano
de la isla es practicamente el Estado por la via de Proabonos. Su problema es que
se ha burocratizado tanto que se han inflado las planillas. Y eso repercute en todos
los productores a pesar que es un abono natural que va y se saca de la isla. A quien
se debe pagar ahi son los obreros. Pero se da todo burécrata que hay en Proabo-
nos. Ahi donde le hablo de Proabonos, la burocracia y el trasfondo de los grupos
de poder. Lamentablemente asi se nos estda manejando. El sulfomato de potasio y
otros tipos de abono organico también lo venden para los grandes monopolios. Hay
monopolios en toda la cuestion de la fertilizaciéon. La Junta Nacional de Usuarios
tratd esto directamente con el Ministro de Agricultura. Inclusive el Presidente de la
Republica. Donde nosotros estamos ahi incluidos. Porque ellos fueron con su Urea
gue también esta carisima. Pero todo fue como siempre un engafno. No se logro
nada. A pesar de que se iba a coordinar con la Junta de Usuarios para que ellos
adquieran su propio fertilizante. Incluso hubo un convenio de Proabonos a nivel
del Ministerio de Agricultura. Pero mas bien se lo dio a una tienda aca. En vez de
darselo a las organizaciones. Ahora es la Unica tienda autorizada oficialmente en
comerciar el guano de la isla. Entonces en vez de ayudarnos nos fregaron mas. En
vez de entregarlo directamente a la asociacion. Ahora con intermediario. Y el agri-
cultor cada dia no puede abonar lo necesario para el cultivo, porque no alcanza. Y
aca en nuestra comunidad todos son micro parceleros de 0,25 a 1,25 hectareas. El
60% tiene de 0,25 a 0,50. Imaginese qué familia va tener salud, educacién, vivien-
da, comida. Y la produccién y cosecha depende del abonamiento. Y si es caro se
echa poco abono, no se puede echar la dosis completa. Las labores culturales las
realiza uno. El problema en si de nosotros es la fertilizacion en cuanto a costos y la
comercializacién, son el quid del asunto para salir adelante.

(Transcripcion del Sequndo Grupo Focal con productores de Appbosa-Cepibo. Viernes
8 de febrero, Salitral)

La evolucion de las redes de apoyo del Estado hacia los agricultores tiene conse-
cuencias importantes en la fertilizacién y en la productividad debido a que el acceso a
estos abonos organicos muestra una participacion directa o indirecta del Estado. Por
lo tanto, las estrategias que manejan las asociaciones y agricultores para responder
a las limitaciones en la fertilizacién exigen proyectos con el Estado. Sin embargo, los
resultados de estas estrategias muestran una posicion desfavorable de los agricultores
para negociar con el Estado, donde este privilegia a las empresas intermediarias y no
responde a las propuestas de las asociaciones de productores.

Si hay un problema con los insumos, son demasiados caros. Y ahi el gobierno los
tiene con un precio exorbitante. Sin embargo, tiene que ayudar mas bien a los
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productores. Incluso, en el mercado lo encontramos mas barato. No sé por qué se
da ese problema.

(Transcripcion del Tercer Grupo Focal con productores e BOS-Repeban. Viernes 9
de febrero, Salitral)

Los productores culpan a Proabonos por los altos precios del guano de isla, lo
gue les impide abonar de manera correcta sus cultivos.

Balance

La evolucién de redes de apoyo a brechas con el Estado define parte de las estrate-
gias de producciéon organica de los agricultores. Incluso, los agricultores con mejor
posicion pertenecen a las asociaciones mas antiguas y desarrolladas con acceso al
Comercio Justo (Appbosa, Apog, APROBOVCHIRA), pues sus estrategias de conver-
sion movilizaron redes de apoyo del Estado, y ahora su respuesta frente al alza de
costos cuenta con los recursos de la asociacion. Por el otro lado, los agricultores de
las asociaciones mas jovenes (Uboic, Apbosa), no contaron con este programa de
apoyo para la conversion. Aunque consiguieron la insercion al mercado organico,
estos agricultores aun no se recuperan de la gran inversion que hicieron de manera
individual.

Ademas, la creacién mas reciente de sus asociaciones comprende todavia las
gestiones para acceder al premio CJ y contar con mejores recursos para responder
al problema de productividad de sus socios. Por ello, estos agricultores responden al
alza de costos del abono organico a través de servicios puntuales de las empresas.
La mayoria de estrategias de los agricultores adoptan formas individuales o movilizan
redes entre ellos y con las empresas. Por lo tanto, existe una amplia heterogeneidad
en las posiciones de los agricultores y sus asociaciones segin sus propios recursos
y capacidad de negociacion con las empresas. Esta situacion influye en la siguiente
etapa de la comercializacion, donde las redes entre agricultores, sus asociaciones, y
las empresas definen su insercién en la cadena de exportacion.



Certificaciones organicas

y de Comercio Justo y el
papel de las redes en torno
a la comercializacion

En la etapa de comercializacion, el papel de la asociacion se vuelve decisivo para
lograr mayores oportunidades en la negociacién de mejores condiciones en los con-
tratos, en el acceso a las certificaciones del Comercio Justo y en la competencia con
las empresas para la cosecha y para el empaque de la fruta.

Los primeros objetivos son la capacidad de negociacion en la firma de contratos
con empresas y el acceso al certificado de Comercio Justo, debido a que los resultados
positivos o negativos de estas estrategias definen la posicién de los agricultores para
exportar. Primero, estas gestiones expresan la forma mas recurrente de participacion
de las asociaciones en la comercializacion, debido a que se trata de estrategias para
consequir recursos por el premio del CJ y los cambios de precios en los contratos con
las empresas. Segundo, existen diferentes posiciones segun las formas directas o indi-
rectas de posesion del certificado; y las formas colectivas o individuales de negociacion
de contratos. Por ultimo, los resultados de estas estrategias tienen consecuencias en
el avance en la cadena de comercializacion.

CERTIFICACION COMERCIO JUSTO
Las estrategias de posesion del certificado de Comercio Justo son muy importantes
para comprender la situacién actual de los agricultores y el papel de las asociaciones

ya que este permite el acceso a mayores recursos (premio).

Existen tres posiciones de las asociaciones para acceder a este premio:
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a) Acceso al certificado a través de la empresa exportadora:

La forma de acceso al premio y al certificado del Comercio Justo a través de las empre-
sas expresa las posiciones mas vulnerables de las asociaciones, como en el caso de las
asociaciones mas jovenes y pequefas, ya que las empresas influyen en la colocacion
de fruta en el mercado exterior y en la llegada del pago a las asociaciones.

Un ejemplo en el que la empresa exportadora es la duefa del certificado es Uboic,
asociacion joven que no se beneficio de la certificacion hecha por el Estado:

Uboic exporta desde el ano 2000. En el Ministerio de Agricultura nosotros logramos
certificar 210 hectareas. La primera certificacion fueron 210 hectareas, de las que 52
hectareas eran de Uboic de la zona de Huangala. Entonces desde el afio 2000 esta
exportando y tiene certificacion organica. Lo que no tiene es la certificacion FLO.
Ahora en este afo hay la certificacién organica, que la dueha es Copdeban, pero
a partir de este afo, la asociacion ya va ser duefia de la certificacion. El Comercio
Justo nos esta ayudando a pesar de que todavia a Uboic recién nos van a certificar.
Todavia nosotros no entramos al Comercio Justo. Pero en el Comercio Justo si a
nosotros nos certifican en este mes de febrero, nos dan dos afios para avanzar un
poco en la cadena de valor y trabajar caja empacada. Pero después te da dos afios
para que pongas la fruta en puerto. Y dos afos para que exporte. Te cuento que las
empresas empacadoras no estan viendo esto de buena gana. En julio, FLO mandé la
comunicacién de que habiamos pasado la primera calificacion y que nos iba a llegar
el inspector los primeros dias de agosto. Llegé el certificador, estuvo los tres dias ahi
y se fue. No llegé la certificacion, sino decia que levantemos tres condiciones que
ya las hemos conseguido. Pero todavia no llega, yo no entiendo esto de la certifica-
cion. Desde un principio nuestro problema era que la empresa Copdeban-Dole era
la duefia de la certificacion. Si la certificacion organica estuviera a nuestro nombre
seria otra la situacion. Recién este afio lo vamos a lograr.

(Trascripcion de la entrevista con Francisco Carrillo, Asistente Técnico de Uboic-
Repeban. Lunes 4 de febrero, Sullana)

Con la finalidad de revertir esta situacion, las asociaciones realizan las gestiones
necesarias para tener la certificacién organica y de Comercio Justo a su nombre. No
obstante los esfuerzos desplegados, no les es facil cumplir con los requisitos para la
obtencién de los certificados:

Practicamente la certificaciones han sido de las empresas y nosotros recién nos hemos
liberado. A pesar de que nosotros hemos sido los primeros en obtener la certificacion
organica. Y a pesar que otras bases tenian su premio de un afio o dos. No lo pudieron
hacer. Las empresas eran duefos de nosotros. Eso recién estd cambiando. Porque
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desde que se inicio el programa nosotros no éramos duefos de las certificaciones.
(A quién le vendias? No podias venderle a otras empresas a pesar que ofrecia un
mejor precio. No era nuestra fruta. No podiamos. Conseguimos la certificaciéon mas
gue todo porque intervino FLO. Puso una exigencia a las empresas. Para que nos
liberemos de las empresas. Para tener mejor beneficio.

(Transcripcion de la entrevista con Gonzalo Nicanor Correa Taboada, Presidente de
Apbos-Cepibo. Martes 5 de febrero, Salitral)

b) Acceso al certificado a través de una red de asociaciones (centrales).

Muchas asociaciones pequefas y jévenes acceden al certificado de Comercio Justo
a través de las centrales debido al aumento de las exigencias y de los costos. Esta
forma de acceso a la certificacion influye en el avance de las asociaciones en las
cadenas, aunque existe una division de funciones entre las asociaciones miembros y
la central, donde las primeras se encargan de producir y la segunda de comercializar
y de establecer redes con agentes externos.

Asimismo, la central administra recursos que provienen de un porcentaje del
premio descontado a las asociaciones miembros, ya que se comparte equipo técnico
y logistico para cumplir con las exigencias del Comercio Justo.

Cuando nosotros empezamos a gestionar FLO como asociacién no era necesario
gue tengamos la certificacién organica. Y menos existia nada por pagar para tener
la certificacion FLO. Posteriormente, cuando ya estdbamos a puertas de obtener
la certificaron FLO teniendo la certificacién organica la empresa, se redinen por
intereses que también se manejan en FLO y exigen que tengamos la certificacion
organica. Y la certificacién organica no baja de 20 mil soles por asociacién. Y otra
cantidad similar para la certificacion FLO. Sale casi como 40 mil soles. Ahi es donde
nace la idea de crear Cepibo o de nosotros asociarnos a Cepibo. Porque mientras
nosotros a nivel de Cepibo sacamos las ocho organizaciones certificacién organicay
FLO. Lo hacen a un solo costo. Ese es un servicio de Cepibo. Cepibo lo hizo general.
Porque certificacién es anual, es renovable. Y antes no pagan nada por FLO. Y la
hizo con la certificadora SBS que en acuerdo esta cobrando 0,03 por caja del plus
gue pagan las empresas. Lo otro del plus va para el control interno pero nosotros en
asamblea hemos acordado darle 0,05 del délar de retorno. Nosotros por exigencia
de FLO, tenemos plazo hasta marzo de entregar en puerta de finca. Pero como
la certificaciéon viene a través de la central y en estos momentos la central tiene
la posibilidad de entregar dos contenedores en puerto, esta avocandose en ese
trabajo, pero tiene que tener el certificado de comercializacion. Nosotros tenemos
un certificado organico que nos garantiza que nuestra fruta es organica. Pero tam-
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bién necesita un certificado para comercializar que esta tramitandose. Lograr con
Cepibo precio fijo a exportador directo. Bajaremos los costos de produccién en vez
de hacerlo asociacién por asociacién. Si lo hacemos a nivel de central bajaremos
costos y obtendriamos volumen de produccion. Porque a una asociacion le pidan
cuatro o seis contenedores sola no va poder cumplir. Pero a nivel de Cepibo, si
podemos. Si no sale de aca tenemos a otra asociacion. Esas son las ventajas que
como organizacién de segundo grado tiene Cepibo. Las certificaciones estan todo
a nombre de Cepibo y nuestro. Nosotros en el porcentaje casi estamos a un 60%
mandamos FLO y 40% es Biocosta mercado organico.

(Transcripcion del Sequndo Grupo Focal con productores de Apbosa-Cepibo. Viernes
8 de febrero, Salitral)

Como se puede apreciar en las declaraciones anteriores, las empresas exporta-
doras influyen en la demora de las gestiones. A esto, debe sumarsele la injerencia
que tienen sobre la cantidad que sera enviada bajo el sistema de Comercio Justo,
controlando de esta manera el acceso al premio, lo que impide la planificaciéon y la
inversion en proyectos a través de las asociaciones:

La certificacion organica ahora la tiene la Dole. Pero el afio pasado ya lo ha hecho
Cepibo a nombre de la central. Y a nivel de asociaciones individuales lo maneja la
central. Sobre el certificado de Comercio Justo también a nivel de Cepibo pero no
estan llevando esa fruta. No recibimos el premio FLO. Nosotros estamos buscando
eso para mejorar en carreteras, empacadoras. Eso es lo que estamos buscando
ojala se consiga. Nosotros vendemos a la Dole. Y la Dole dice que no tiene mucho
mercado de Comercio Justo, que ya estan cubiertos los cupos. Pero la Cepibo
si tiene mercado pero el problema es el exportador. Nosotros dependemos de
la Dole. Es lo que nosotros estamos buscando el Comercio Justo para recuperar
algo. Estamos viendo la manera de buscar una empresa mas eficiente. Empresas
que tengan Comercio Justo. Como le digo la empresa Dole es una empresa muy
grande a nivel mundial. Y ella tiene que dar el Comercio Justo. Sin embargo no
nos da. Nosotros intentamos el certificado por nuestra cuenta hace dos afnos.
Nosotros pagamos una solicitud a FLO. Mandamos los documentos pero falté
la carta de intencion de la exportadora. Ahi la Dole no nos quiso dar porque
éramos una asociacion muy pequefa y no tenia muchas areas. No habia para un
contenedor semanal. Y nuestros socios lo querian entregar pero quincenal. Ahi se
trabd. Y no hubo esa carta de intencion. Por eso nosotros entramos a la central
pensando que la central haria gestiones mas rapido. Pero ya tenemos mas de un
afo y no se logra.

(Transcripcion de la entrevista con Ricardo Silupu Rivera, Presidente de Apadiselh-
Cepibo. Miércoles 6 de febrero, Sullana).
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c¢) Acceso directo al certificado del Comercio Justo a través
de la asociacion misma.

Esta estrategia aprovecha los primeros momentos de menores exigencias y costos
asi como la disposicién de redes de apoyo para el acceso al Comercio Justo. En el
caso de Appbosa-Repeban, una de las asociaciones mas grandes y desarrolladas, se
observa que esta estrategia se beneficié de la redes de apoyo con las certificadoras
que llegaron sin costo alguno y menos requisitos como la asociatividad. La presencia
de una comunidad de productores favorecié sus relaciones con la certificadora. Por lo
tanto, esta asociacion conté con acceso al premio y al certificado de Comercio Justo
por mas anos que las demas asociaciones, lo que marca la diferencia. Esta estrategia
otorga la posibilidad de una mayor autonomia para la administraciéon del premio y
para la dotacion de servicios a los socios, pues se puede administrar mayores recursos
para invertir en proyectos en su avance en la cadena de comercializacion.

Mas aun, la posesion de este certificado a su nombre les permite negociar y ser
exigentes en su relacion con las exportadoras, teniendo la posibilidad de elegir con qué
empresa desean establecer redes para colocar su producto en el Comercio Justo:

Como el certificado de la fruta es nuestro Biocosta no puede sacar y entregarle a
empresas para Comercio Justo. Si quieren hacer eso, le decimos que preferimos
entregarle a Dole. Porque el certificado es nuestro. Si lo hace nosotros mandamos
un informe a Europa. Las empresas no pueden enviar para Comercio Justo mientras
el productor no tenga confiado que va recibir.

(Trascripcion de la entrevista con Santos Escobar Mena, Presidente de Appbosa-
Repeban. Viernes 1 de febrero. Lima)

En general, las asociaciones con posiciones mas favorables para acceder al premio
y al certificado de Comercio Justo poseen caracteristicas particulares positivas que las
benefician:

Actualmente con Repeban tenemos una gran ventaja porque juntos hacemos reba-
jar precios. Por ejemplo las certificaciones nos estan saliendo mas baratas, que si
lo hubiéramos hecho individualmente, no como el afio pasado. Porque nos hemos
unido todas las asociaciones y en conjunto vamos a pedir el certificado. Es una gran
ventaja, y el certificado es para cada asociacion. Sino que como estamos unidos
como nueve asociaciones, nos favorecen. Sobre la certificacion organica, hasta el afo
pasado la tenfa la empresa Hualtaco. Ya este aflo nos lo han pasado. Pero nosotros
compramos aparte como asociacion un certificado propio con Skal. Nosotros lo com-
pramos para presionar a la empresa para que nos dé facilidades para poder empacar.
Porque si no, ellos iban a esperar y no ibamos a hacer nada. Nosotros obtuvimos el
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certificado el afo pasado y ellos cedieron. Lo financiamos del premio. De ahi sale
todo. Se saca un plus de un ddlar por caja que exportamos. Nosotros exportamos
de 5 a 6 contenedores. Si se puede. Para la certificacion del Comercio Justo, FLO al
comienzo era gratuito no nos costaba nada. A medida que esto va creciendo ellos
también tienen que solventar sus gastos como pagar a gente que trabaja aca en el
mismo Perd. Entonces ellos vieron que las asociaciones ya tenian poder econémico
para poder pagar, y ellos mismo pusieron el precio. Si se puede pagar sale del pre-
mio. Y la exigencia de FLO es que el productor empaque su producto. Y exige a las
asociaciones a gue hagan su propio sistema de control interno. Entonces nosotros
empezamos a contratar ingenieros.

(Transcripcion de las entrevistas con Eduardo Aponte Chavez, Vicepresidente de
APROBOVCHIRA-Repeban. Miércoles 6 de febrero, Querecotillo)

En el caso de APROBOVCHIRA-Repeban, una de las pioneras en el banano orga-
nico tiene redes de apoyo particular con las empresas exportadoras e importadoras
al ser accionista de Agrofair.

Esta asociacion tiene la capacidad de administrar recursos que le permiten invertir
en una gestion individual para obtener el certificado a su nombre, aunque su reno-
vacion anual se da a través de la red de asociaciones, pero solo para abaratar los
costos, pero no para dividir funciones de produccion y de comercializacion. Se trata
tanto de cubrir los costos del proceso y cumplir con las exigencias de contar con un
equipo técnico, lo que influye de manera positiva en el desarrollo de las asociaciones,
como de importantes redes de apoyo para los dirigentes y agricultores.

6.1. IMPACTO DE LOS TIPOS DE REDES SOBRE LA CAPACIDAD DE
NEGOCIACION DE LOS PRODUCTORES

Redes de asociaciones

Las estrategias para acceder al Comercio Justo expresan conflictos y competencias
entre redes de asociaciones segun la administraciéon de estos recursos y las conse-
cuencias sobre sus socios:

Hay unos encontrones por una sencilla razén: el Comercio Justo da un plus de un
dolar. Entonces cada una de las asociaciones de Repeban ha pedido su certificacion
y a cada una de ellas les llega su premio. Las asociaciones no les dan a Repeban
nada. Cuando hay que cotizar, se cotiza. Pero Cepibo ha tomado la certificacion.
Solo cuando sale la fruta de las asociaciones, solamente les quieren dar el 50%, no
deja a las asociaciones sacar sus certificaciones. Yo creo que la cosa va por ahi. Vas
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a ver las cosas que tienen Cepibo y Ampbao. No tienen nada. Recién ahora en este
ano cuando iba a llegar la certificacion en Uboic con los ahorros compramos una
computadora. Sé que tienen un ingeniero, pero Repeban tiene siete u ocho. Hay un
equipo y con el Comercio Justo a todos los socios les ha dado su canasta navidefia
de 150 soles. Nosotros no hemos dado porque todavia no tenemos Comercio Justo.
Pero todas las asociaciones que tiene Comercio Justo han dado eso. Y la gente de
Cepibo no ha dado nada.

(Trascripcion de la entrevista con Francisco Carrillo, Asistente Técnico de Uboic-
Repeban. Lunes 4 de febrero, Sullana)

De esta manera, el caso de la Uboic-Repeban -debido a su creacién a raiz de la
separacion de una asociacion de Cepibo- muestra la evaluacion que se hace de estas
dos centrales. Uno de los criterios de esta evaluacion es la capacidad de adminis-
tracion de recursos y los servicios que ofrece a sus socios, en la que la central mejor
considerada no retiene parte del premio por las gestiones para obtener y renovar la
certificacion. Y, ademas, otorga certificaciones propias a cada asociacién miembro
e incluso otorga beneficios a los agricultores como canastas de viveres en fechas
especiales.

Por otro lado, los resultados favorables o desfavorables de las diferentes estrate-
gias de las asociaciones y de los agricultores para acceder al Comercio Justo influyen
de manera importante en su desempefio en otras etapas de la comercializaciéon,
al permitirles negociar de mejor manera las reglas del contrato con las empresas
exportadoras. Mas aun, el premio del Comercio Justo fortalece las asociaciones para
cumplir con las exigencias para avanzar en la cadena. Para ello, uno de los primeros
pasos es negociar con las empresas nuevos contratos con mejores condiciones para
los agricultores y sus asociaciones.

Redes con empresas exportadoras

Las empresas exportadoras de banano organico tienen una activa presencia en las zonas
de produccion bananera. Entre las principales empresas mencionadas por los produc-
tores se encuentran Copdeban (Dole), Biocosta, Hualtaco (Biorganika) y Andina.

Las redes que se establecen con las empresas exportadoras son los objetivos mas
importantes en la etapa de comercializacion. Esto se expresa en las estrategias para
negociar contratos que muestran continuidades o cambios en la posicion del agri-
cultor en la cadena productiva, ya que en las posiciones mas favorables se negocian
contratos para brindar el servicio de cosecha y de empaque, siendo las posiciones
menos favorables aquellas en las que los agricultores y asociaciones alin no avanzan
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en la cadena hacia la comercializacion sin intermediario y las empresas incumplen
reglas del contrato.

Los precios que pagan las exportadoras es estandar en todas las zonas productoras
de banano organico del estudio. Los contratos pueden ser firmados de forma indivi-
dual o colectiva, segun el grado de empoderamiento que tengan las asociaciones a las
que los productores pertenecen. Las asociaciones mas desarrolladas tienen contractos
negociados colectivamente, pero firmados de manera individual con la exportadora
(contratos colectivos). En el caso de otras asociaciones menos desarrolladas, no existe
un contrato formal con las exportadoras que cosechan sus productos.

Como se observa en el siguiente cuadro, en el Tipo 1y 3 predominan los contratos
negociados colectivamente, pero firmados de manera individual, mientras que en las
asociaciones del Tipo 2 los contratos son individuales o informales.

CUADRO N° 24
FORMA DE CONTRATOS CON LAS EMPRESAS EXPORTADORAS

TIPO 1:COMERCIO JUSTO CON TIPO 2:SIN COMERCIO JUSTO CON
INTERMEDIARIOS INTERMEDIARIOS
APROBOVCHIRA: Hualtaco (contrato colectivo). APPCHAP: Andina (contrato colectivo).
AMPBAO: Copdeban (contrato individual). APADISELH: Copdeban (contrato informal).
BOS: Copdeban (contrato colectivo). UBOIC: Copdeban (contrato individual).
APBOS: Biocosta (contrato colectivo). ASPROBO: No tiene produccion efectiva en
APOQ: Copdeban y Biocosta (contrato colectivo). el momento (cultivos en semilleros)
TIPO 3:COMERCIO JUSTO SIN TIPO 4:SIN COMERCIO JUSTO SIN
INTERMEDIARIOS INTERMEDIARIOS
APPBOSA: Copdebany Biocosta (contrato colectivo). No existe.

Elaboracion propia.

Contratos individuales

Existen situaciones en las que los agricultores tienen poca capacidad de negociacién
frente a las empresas, debido a la firma de contratos individuales:

El contrato ha sido més bien a favor a la empresa. Para nosotros no ha habido nada
a favor. Lo hemos hecho sin conocimiento. Como es personal, cada uno firma su
contrato. Y a veces porque me firmas aqui, nosotros lo hemos hecho sin un abogado.
Solamente los pagos que son muy puntuales. Nunca nos han dicho no hay plata.
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Siempre hemos cobrado, ya van como seis afios. Pero, por ejemplo, hay un paro
de trabajadores donde la fruta se pierde, ahi deberiamos ser pagados. Pero no hay
nada a favor de los agricultores para que tuvieran una recompensa. Pero -en cam-
bio- ellos si tienen, porque si tu le vendes a terceros yo también puedo llevarte a un
juicio. Porque has hecho el contrato conmigo. Ademas, son contratos ya vencidos.
Un contrato de 2004 dice: “ustedes después de 30 dias habiles pueden mandar
una carta y decir hasta tal fecha me cortan y ahi termina mi contrato”. Como nadie
lo hizo, no vino otra empresa. Nosotros seguimos trabajando. Porque también hay
otra clausula que dice que si no hay otro comprador Dole sigue siempre. Se lleva la
fruta, porque no hay otro sequndo comprador.

(Transcripcion de la entrevista con Juan Navarrete, Presidente de Uboic-Repeban.
Miércoles 6 de febrero, Sullana)

En el caso de Uboic, esta posee poca capacidad de negociacion en las redes que
establece con las empresas al haber firmado contratos individuales y no contar con
redes de apoyo y logistica para revertir dicha situacion.

Ahora se conocen los momentos adecuados para empezar la negociacion aunque
las condiciones a negociar son puntuales. Se trata del cambio a un contrato renovable
cada ano con las empresas exportadoras, pero el tipo de contrato permanece igual. La
asociacion aun no accede al Comercio Justo ni ha avanzado en la cadena productiva,
por lo que no cuenta con los recursos necesarios para contar con un equipo técnico y
la infraestructura necesaria. De esta manera, esta asociacion depende de sus redes con
la empresa para vender su fruta al mercado organico, lo que le impide escoger otras
empresas que ofrecen mejores condiciones. Ademas, se reconoce una gran desventaja
de las asociaciones frente a las empresas debido a su conocimiento, su experiencia y sus
redes solidas con los agentes externos, haciéndose evidente la necesidad de redes de
apoyo para las asociaciones de productores y su crecimiento paulatino y sostenible.

El contrato es individual. La empresa nos tocé ese afo individual. Nosotros toda-
via no estdbamos bien organizados. Estabamos pequefios, éramos 20 socios. Y a
la empresa no le gusta asi en grupos. Siempre viene y nos agarra individual a los
agricultores. Y nos agarré esa vez asi, una conversacion para firmar contrato indivi-
dual y hasta la fecha no ha salido otro contrato. Fue por un afio y ya va tres afos.
Ahora estabamos en ese proceso de cambio. Contratamos un abogado. Mientras
no renunciemos a la empresa sigue vigente ese contrato y hasta ahora no lo hemos
hecho. Estamos esperando hasta qué punto llega la central, porque queremos que
la central empuje, vea el mecanismo cémo llegar a procesar la fruta. Para nosotros
recién desprendernos de la empresa ya trabajar con la central.

(Transcripcion de entrevista con Ricardo Silupu Rivera, Presidente de Apadiselh-Cepi-
bo. Miércoles, 6 de febrero, Sullana).
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En el caso de Apadiselh-Cepibo, una vez mas se expresa la importancia de las con-
diciones iniciales para comprender el desarrollo de la asociacion frente a los cambios
y continuidades de las relaciones con las empresas. En este contexto, las asociaciones
desarrollan tienen dos opciones para mejorar las redes con las empresas. Una de ellas
es firmar un nuevo contrato con otra empresa privilegiando las empresas con mayor
experiencia y demanda. La otra estrategia es establecer redes con las empresas a través
de Cepibo, que concentra las funciones de preparacion logistica y de contratacion
de un equipo técnico para avanzar en las etapas de comercializacion.

Negociacion colectiva de contratos

Un ejemplo de la negociacion colectiva de contratos con las empresas lo representa
Apog-Repeban, asociacion que cuenta con posibilidades de tener un equipo profe-
sional para tener mayor conocimiento sobre los costos de produccion y lograr, asi,
mejores condiciones en el contrato. De esta manera, adquiere una mejor capacidad de
cambiar el tipo de contrato segun el avance de los agricultores y de las asociaciones,
asi como las condiciones econémicas del contexto:

Yo, por ejemplo, voy a empezar a negociar el nuevo contrato con Biocosta. Entonces
los agricultores me preguntan cuanto vas a plantear. No es qué cantidad vaya yo a
plantear, sino que yo estoy sacando los costos de produccion y de proceso. Y eso
es lo que lleva a plantear el precio. No es un costo que se me va ocurrir a mi, tiene
gue ser un costo real del trabajo del agricultor, los abonos, etc. Es un costo que se
tiene que reflejar en el precio de la caja. Nosotros negociamos a través de un con-
sejo directivo donde vemos las personas que van. Primeramente, tenemos equipo
técnico; contador e ingeniero. Ellos trabajan todo lo que es costos de produccion. Y
el otro me esta trabajando todo lo que es el empaque. Entonces hay insumos que
han subido, por ejemplo la goma. El aflo pasado compramos un tanque de goma de
100 kilos a 700 soles, y hoy dia lo hemos comprado a 952 soles. Estamos hablando
también de costo de proceso.

(Trascripcion de la entrevista con Luis Ramirez Villavicencio, Presidente de Apog-
Repeban. Jueves 7 de febrero, Sullana).

Asimismo, esta posicién mas favorable en la capacidad de negociacién con las
empresas a través de la asociacién, en el caso de Appbosa-Repeban, muestra su
evolucion y crecimiento. En un principio firmaron de manera individual los contra-
tos y tuvieron problemas en el cumplimiento del pago por parte de las primeras
empresas. Luego se pasé a una forma de negociacion colectiva de manera que
los productores en conjunto presionan a través de su volumen de produccion a
las empresas exportadoras. Por su capacidad de produccién y posesion propia del
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certificado ha logrado negociar nuevos tipos de contratos con mejores precios para
si misma y sus socios. No obstante, esta asociaciéon se encuentra aun “amarrada”
a las empresas y a su precio fijo, debido a que no apoyan a las asociaciones para
lograr la exportacion directa.

En principio el contrato lo hicimos mal. Las condiciones de pago a cada uno eran
después de ocho dias. Y cada uno iba a la oficina sacaba su cheque e iba al banco
y cobraba. Al principio cada uno firmaba sus contratos por un afio o dos afos.
Ahora el contrato lo hacemos nosotros con la asociacion. Porque si cada uno hacia
su contrato no tenia sentido tener asociacion. Entonces, por ejemplo, la empresa
iba decia firmame el contrato por dos afos, y decian ya pues. Iban donde el otro
y le decian lo mismo. Por tres afos. Nosotros tenemos que estar todos juntos.
Cualquier reclamo va con la asociaciéon tiene que representar a todos. Vamos a
Asambleas, no entregamos esa semana. Entonces no le va gustar a Dole. Porque
para esa semana son 10 contenedores que tenian que llegar al mercado. Alla no
van a decir que se paro la gente. Alla tiene contrato también semanal no se como
pero tiene que llegar la fruta. Lugo, llegé el momento después de tanto sacrifico
vamos a Dole haciendo las cajas. Ahora nosotros tenemos contrato con Dole y con
Biocosta. Aunque nosotros dijimos con Biocosta, sefiores queremos un contrato
asi porque yo soy vendedor. Nos llamaron de una empresa alemana para mandarle
banano. Le quitamos areas a Biocosta y Dole. Ellos dijeron no sefiores tenemos un
contrato. Le tuvimos que decir a esta empresa que no le podiamos enviar porque
habia poca fruta. Tuvimos ese problema. La idea de exportar sin intermediarios se
da por que nosotros estamos amarrados a un solo costo con la empresa. Nos dicen
por ejemplo, te pago la caja 3,50 y no nos da opcién a recibir nada mas porque
es un precio justo. Si, podemos negociar pero nos dice que esto es lo que es para
paqgar al productor, y lo demas es costo de logistica, el barco. Pero nosotros vamos
a verificar para ver si eso es verdad.

(Trascripcion de la entrevista con Santos Escobar Mena, Presidente Appbosa).

El Comercio Justo exige a los productores avanzar en la cadena productiva,
por lo que la asociacidon administra los ingresos para invertirlos en infraestructura,
equipo técnico, etc., y negocia mejores contratos con las empresas para elevar los
precios de manera que pueda asumir nuevas actividades en la comercializacion,
como la cosechay el empaque. De esta manera, la influencia mutua entre el acceso
al Comercio Justo por las asociaciones y la negociacion colectiva de mejores con-
tratos con las empresas es evidente en la evolucion esperada de los productores
de banano organico. Pero existen amplias diferencias entre las asociaciones que
logran este desarrollo, debido, sobre todo, a las condiciones iniciales de insercion
en la produccién organica y a la ruptura de redes de apoyo para los agricultores y
para las asociaciones.
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Cadenas productivas y asociaciones mas y menos favorables

Definitivamente, las posiciones mas favorables son las de las asociaciones mas antiguas
y grandes con certificacién organica y acceso al premio del Comercio Justo, aunque
no existe un trato diferenciado entre estas y las asociaciones con posiciones menos
favorables por parte de las empresas y las certificadoras.

Las estrategias de cosecha y de empaque son muy importantes, ya que definen el
avance en la cadena productiva logrado por los agricultores y el papel que cumplen
las asociaciones. La mayoria de agricultores accede a la exportacion a través de las
empresas exportadoras, que se encargan de todo menos de la produccion, lo que
expresa una posicion vulnerable de los agricultores en su insercion al mercado inter-
nacional. Sin embargo, existen algunas asociaciones con posiciones mas favorables
pues han avanzado en la realizacion de tareas para la exportacion como la cosecha y
el empaque. Las diferencias surgen por la acumulacion de resultados de las estrategias
ya descritas, sobre todo por el tiempo de acceso al Comercio Justo y la administracion
de estos recursos por la asociacion.

Por ultimo, estas posiciones favorables y desfavorables de los agricultores permiten
comprender las condiciones de insercién en la exportacién asi como las posibilidades
y limitaciones del rol de la asociacion.

Caso vulnerable

Sobre las posiciones vulnerables en la cadena productiva, se expresan estrategias de
cosecha y de empaque a través de empresas. Se trata del caso de asociaciones jove-
nes y pequefias como Uboic o Apadiselh que no poseen (o de hacerlo es de forma
reciente) certificados a nombre propio, acceso al Comercio Justo ni capacidad de
negociacion frente a las exportadoras pues tienen un contrato individual con reglas
que no benefician a los agricultores. En este contexto, la cosecha, el empaque y la
comercializacion de su fruta a través de estas Ultimas les permite colocar su produc-
cion en el mercado internacional. Desde la asociacion se planifican proyectos para
aminorar el descarte y la defensa de los agricultores en relacién al cumplimiento del
contrato por las empresas, aunque es caracteristica la falta de recursos para su for-
talecimiento y para financiar el avance en la cadena productiva:

Pero para nosotros la meta es vender empacado para ganar mas. Correr un riesgo con
nuestros companeros y decirle a la empresa que le vamos a vender empacado. Deci-
dirnos de una vez. Queremos aprender ese camino. No debe ser facil, pero hay que ir
aprendiendo. Después de ese primer paso ya lo entregamos en puerto. Ahf si hay para
ganar. Pero ahora que estamos ahi la empresa se lleva todo, con lo que nos pagan.
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Estamos aqui en la Cepibo porque nosotros queremos que la Cepibo salga a empacar,
recoger unas cuantas cajas, sague dos contenedores. Para de ahi nosotros aprender.
Hasta ahora dicen que en este mes van a empacar. Nosotros estamos esperando que
la central empiece con la fruta empacada. Pero nos faltarian asesorias, capacitaciones,
pero de cosas reales, por decir el precio. Asf va a costar, como se va empacar la caja,
quiénes te van a recibir esa fruta. Entonces tienes que conseguir personas que real-
mente sean responsables, que te van a pagar, porque corres el riesgo de que te lleve
la fruta y no te pague. Queremos gente que conoce, que te encamine. Que haya un
ingeniero de produccion para que guien en ese control. Hasta que llegues a todo el
conocimiento y la asociaciéon se desenvuelva sola. Si hay un equipo, pero no lo tenemos
nosotros. Pero lo tiene la central aca en Cepibo, sino que no avanza a los sectores
porgque es muy grande el valle, entonces no recorre el equipo técnico de Cepibo.

(Transcripcion de la entrevista con Ricardo Silupu Rivera, Presidente de Apdilseh-
Cepibo. Miércoles 6 de febrero, Sullana).

Como se puede apreciar, Apdilseh-Cepibo posee muchas dificultades para desa-
rrollarse y avanzar en la cadena debido a que no cuenta con los recursos necesarios
para invertirlos en proyectos de mejora de produccién y de participacion en la comer-
cializacion.

Caso mas avanzado

Se trata de estrategias que aprovechan las oportunidades de poseer el certificado de
Comercio Justo para elegir entre empresas intermediarias y asi avanzar en la expor-
tacion al realizar el empaque y la cosecha a través de la asociacion.

Se trata de asociaciones antiguas, grandes y con acceso al premio por mayor
tiempo. Estas se encuentran en una etapa con experiencia, conocimiento y capacidad
de inversion para avanzar en la cadena productiva. Asi, estas asociaciones logran
negociar con las empresas mejores precios para fortalecerse ellas mismas y a sus
agricultores. Un caso ilustrativo es el de Appbosa-Repeban, donde se ha formado un
equipo técnico y logistico para realizar las tareas de cosecha y empaque:

De ahi como nosotros sabemos todo de la fruta, hemos empezado a hacer cajas.
Encontramos toda la logistica y la gente es nuestra. Nuestros hijos, sobrinos, todos
estan ahi. Entonces hemos empezado con la idea de que nosotros tenemos que pre-
pararnos para luego exportar solos. Entonces ya empezamos a hacer cajas. Llegamos
a un acuerdo con Dole: “Sabe sefior gerente que vamos nosotros a hacerle cajas”.
Y los costos son asi, para el material es tanto, lo que se gasta en el proceso de la
fruta, sacarla del campo llevarla a la empacadora. Entonces esta semana le vamos a
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hacer un contenedor. Ponemos las cuadrillas y empezamos. En tres dias ya estaba el
contenedor. Mas o menos 250 cajas por cuadrilla. Porque en el contenedor se lleva
18 kilos en 80 cajas. Ahora estamos armando la otra cuadrilla.

(Trascripcion de la entrevista con Santos Escobar Mena, Presidente Appbosa-Repeban.
Viernes 1 de febrero, Lima).

Existen facilidades como la movilizacién de las redes familiares de los socios para
acceder a mano de obra. Igualmente, esta asociacion utiliza el mecanismo eficiente
de Internet para que agentes externos como las empresas importadoras establezcan
contacto directo con ella. Asimismo, la asociacion busca estrategias para despren-
derse de los contratos de las empresas exportadoras, como el aumento de socios y
de hectareas certificadas para distribuir su producciéon no solo entre dichas empresas,
sino también para la comercializacion directa. En suma, esta asociacion muestra gran
capacidad para avanzar en la cadena productiva y responder a sus riesgos.

Casos intermedios

No obstante, el avance de otras asociaciones en la cadena productiva -como exigencia
del Comercio Justo- tiene limitaciones. Existen asociaciones que se han apurado en
dar este paso sin lograr cubrir los nuevos costos, por lo que el premio comienza a ser
una forma de subsidio. A esto se suman las relaciones de conflicto y la competencia
entre las empresas y las asociaciones para lograr el proceso de cosecha y de empa-
que con mayores ventajas en aguellos casos en los que las empresas poseen mayor
experiencia, informacion, contactos y poder de compra de insumos:

Con respecto a los insumos, como tenemos pocas cuadrillas nuestra capacidad de
compra es pequefa. Cuando nosotros hemos querido indagar por la empresa, sus
contactos no nos han querido dar los datos y conocer, entonces esa es una de las
dificultades que hemos encontrado. Otra cosa es que poco a poco hemos tenido
que ir dejando nuestra prima hasta que el proceso pueda pagar nuestras cuadrillas e
insumos. Ordenandonos. Para no tocar lo de la prima para que lo que es proceso lo
pague el proceso. Otra cosa es el llenado de tinas con cisterna porque no tenemos
pozos. Unas veces no va la cisterna porque dicen a ellos solo les llenamos dos o tres
tinas y en cambio a Biocosta son 14 tinas, entonces tienen preferencia con ellos. A
nosotros nos dejan siempre para el final. Estamos pensando en hacer pozos para
cada empacadora o comprarnos una cisterna y un camioncito para que nos recoja
la fruta. Porque las empresas no sé si es una manera de boicotearnos o problemas
de ellos, pero a veces no nos recogen las cajas a tiempo.

(Transcripcion de la entrevista con Luis Ramirez Villavicencio, Presidente de Apog-
Repeban. Jueves 7 de febrero, Sullana)
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Ademas de las limitaciones que enfrentan asociaciones como Apog-Repeban
para competir con las empresas exportadoras en costos de insumos para cosechar
y empacar, existen situaciones de asociaciones como Bos-Repeban, todavia jovenes
y pequefas, pero con certificado propio de Comercio Justo y administracion de
recursos.

El agricultor esta acostumbrado a que lo presionen y esa es una exigencia de FLO.
Mas que una iniciativa o inquietud de nosotros. FLO nos puso un plazo; si hasta esa
fecha no sacas cajas te quita la certificacion. Eso es lo que nos ha llevado a todas
las asociaciones a buscar la forma de empacar. A Dios gracias conseguimos ayuda
y estamos desarrollando con esa empresa. A diferencia de las otras asociaciones,
Appbosa tiene mas de cinco afnos, nosotros somos los mas chiquitos de todos. Un
poco que nos han medido con la misma vara. Debieron darnos un poco mas de
tiempo para desarrollar, pero ya la medida esta y hay que cumplir. Ahi estamos con
algunos inconvenientes con las lluvias, pero ya hemos iniciado el 29 de enero el
proceso de caja empacada. El mayor reto es la logistica. Conformar nuestro equipo,
cuadrillas, equipar nuestras cuadrillas. Dinero es lo que nos esta faltando para cubrir
todo lo necesario. Necesitamos cuatro o cinco cuadrillas para cubrir todo. Sabe el
esfuerzo que eso significa para nosotros. Cuando iniciamos no podiamos ingresar a
las parcelas. Necesitabamos una maquina que en ese momento no encontrabamos
por ningun lado. Ahora ya las hemos alquilado, pero estan paradas porque ahora
ya no tenemos dinero para continuar con la gasolina. Lo que pasa en la asociacion
es gue no todo lo que exportamos es precio justo. Solo es una parte. Antes expor-
taban cuatro o cinco contenedores de Comercio Justo y nos daban un premio por
esos contenedores. Pero por las condiciones mismas del mercado internacional, se
ha venido a pique. Hemos tenido que reducir todo pero ya como se habia echado
andar todo el proceso de cajas tuvimos que enfrentarlo como hemos podido. Pero las
condiciones de mercado auin no se dan para que nos incremente el cupo de Comercio
Justo. La Dole nos lleva la fruta pero de premio solo son dos contenedores por las
condiciones mismas del mercado. Como le repito, somos una asociacion joven aun
y no tenemos todavia ese respaldo que necesitamos. Del premio mismo nosotros
pagamos el alquiler del local, el almacén, los pagos al personal técnico. Y el premio
todo se nos va en pagos aca y alla. Y eso nos ha afectado bastante. Hoy en dia el
premio cubre todo nuestro personal técnico, pero queremos que lo del proceso
lo vaya cubriendo la caja empacada. La caja misma tiene un costo y esta incluido
todo ese personal. Mientras no cubramos toda nuestra area, no podremos lograrlo.
Ahi necesitamos el premio para apalancar. Asf esta semana tenemos que pagar del
premio. Y la empresa nos paga después que zarpa el buque. Tenemos que tener en
efectivo para nosotros poder pagar a los productores. También tuvimos una reunién
con un ingeniero de Dole que al agricultor le presta el 10% de interés anual porque en
la caja municipal nos dicen 4% mensual. Eso multipliquelo al afo: es 48%. Entonces
trabajamos practicamente para ellos. Por ejemplo, ultimamente ha habido bajas en
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la producciéon. Aca tampoco tenemos cable via para el descarte. Hay agricultores
gue no venden al 100% para exportacién. Ademas, nosotros somos conscientes de
gue FLO no siempre nos va estar dando. Nos esta dando para fortalecernos como
institucion, pero llegara el dia que dird ya hasta aqui nomas. Ahi es donde nosotros
demostraremos que podemos salir adelante. Y una de las grandes dificultades es el
puerto. Por eso es que mantenemos como aliado a la empresa. Por que ella tiene
sus propios bugues. A nosotros siempre nos interesa mantenernos como aliados de
las empresas. Por las mismas condiciones que no tenemos a favor.

(Transcripcion de la entrevista con Nicolas Gonzales Zapata, Presidente de Bos-Repe-
ban. Jueves 7 de febrero, Salitral)

En el caso de esta asociacion y sus caracteristicas, el desarrollo de estrategias
de avance en la cadena es mas una respuesta a la exigencia de la certificadora de
Comercio Justo que el resultado de la acumulaciéon de conocimiento, experiencia y
recursos. De esta manera, esta asociacion exige mayor consideracion de la certifica-
dora frente a los desarrollos heterogéneos y no medir con la misma vara a todas por
igual.

Aunqgue esta asociacion ha logrado responder al avance en la cadena necesario
para no perder el certificado de Comercio Justo, enfrenta limitaciones para que sea
sostenible. La posesion del certificado, la administracion de recursos y la capacidad
de negociar contratos con las empresas no garantiza a una asociacion estar prepa-
rada para responder a las contingencias (cambios en el mercado internacional). El
premio del Comercio Justo sirve para subsidiar los costos de produccién, de cosecha
y de empaque, ya que se necesita pagar al personal y a los agricultores antes de que
llegue el pago de las empresas. Para responder a esta dificultad la asociacion busca
cosechar y empacar todas sus areas para percibir ganancias suficientes y sostener el
proceso.

6.2. BALANCE

Las redes de los agricultores que persiguen diversos objetivos para la exportacion
expresan importantes diferencias en sus posiciones en la cadena productiva. A través
de las etapas de produccion y de comercializacion se pudieron observar las estrate-
gias llevadas a cabo por los agricultores para conseguir objetivos como la conversion,
la fertilizacion, establecer contratos con empresas, tener acceso a certificados, y la
cosecha y el empaque de la fruta.

La etapa de produccién se concentrd en un primer momento en la conversion v,
posteriormente, en las redes de apoyo se clausuraron. Existen importantes problemas
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de produccién para los agricultores como mejorar la fertilizaciéon y la productividad. Sin
embargo, las estrategias para el abonamiento cuentan con pocas redes de apoyo por
lo que el logro de una fertilizacién adecuada es poco recurrente entre los agricultores.
Igualmente, en esta etapa la mayor productividad parece determinarse principalmente
por el aumento de factores individuales como el tamano, la calidad de la tierra y la
dedicacion al cultivo. No existe una estrategia mas clara de redes de apoyo.

Esto contrasta con una importante participacion de la asociacion en las estra-
tegias para conseguir mejores posiciones en la cadena de comercializacion. De esta
manera, el desempefo de la asociacion para acceder al premio y a la certificacion del
Comercio Justo y cambiar los contratos con las empresas son factores importantes
que definen el préximo avance a la cosecha y al empaque. Mas aun, la asociatividad
es una exigencia para el avance y posee amplias ventajas como la negociacion de
manera colectiva con las empresas, para enfrentar los mayores costos y exigencias
del acceso al Comercio Justo.

Asimismo, otro factor compite en importancia para mejorar posiciones en la expor-
tacion: se trata del acceso al premio del Comercio Justo. Este es un factor dinamizador
de la asociatividad ya que lo coloca como requisito y permite el acceso a recursos para
fortalecerse y cumplir papeles mas importantes. Las asociaciones deben tener una
buena capacidad de administracién de dichos ingresos para que influyan de manera
positiva en la exportacién. Donde el acceso al certificado o al premio no es directo,
las asociaciones se encuentran ejerciendo papeles timidos y de poca influencia en las
posiciones de los agricultores en la exportacion.

A manera de conclusion, la etapa de produccién muestra condiciones comunes a
la mayoria de asociaciones, como es la baja productividad y la fertilizacién. También
se expresan los inicios de los procesos de diferenciacion entre asociaciones y agricul-
tores, segun las condiciones de su conversion al banano organico. Sin embargo, la
etapa siguiente de la comercializacion muestra una mayor diversidad de posiciones
entre las asociaciones, segun sus estrategias de obtencion de certificados, contratos
con las empresas y avance en la cadena.

Al final, los resultados de ambas etapas interacttan e influyen en la continuidad
de posiciones favorables o desfavorables desde el inicio hasta la actualidad (ver grafico
N° 1327),

A continuacion, en el mapa de redes de agricultores (grafico 1) se puede observar,

27 Por razones de explicacion y sintesis se obviaron los diferentes y complejos matices que existen
entre estos dos extremos, para dar a comprender la influencia de las redes con los agentes mas
importantes en el desarrollo de estrategias por los agricultores
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GRAFICO N° 13
MAPA DE REDES DE LOS AGRICULTORES EN LA CADENA DE EXPORTACION
DE BANANO ORGANICO
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Las variables de éxito al interior de las asociaciones estan relacionadas a la organizacion
interna, a la participaciéon a través de asambleas, a la accion colectiva de los socios
en torno a un mismo interés y a la representatividad que cumplen las dirigencias en
las demandas de los asociados. A esto se le debe sumar los recursos obtenidos a
partir de la certificacion por Comercio Justo que permiten a las asociaciones invertir
en gestion y en la capacitacion de los socios.

El desarrollo también se explica por la presencia de dirigentes que encauzaron
el proyecto desde un inicio y que hasta el dia de hoy han permitido que las asocia-

-Alza
preci
insun
(abor
-Poce
capa
de cc
por :
de dc
insuf:
fertil



88

PROYECTO COMERCIO Y POBREZA EN AMERICA LATINA / COPLA - PERU

ciones puedan enfrentar y adaptarse a los cambios que implica el cultivo del banano
organico.

A partir del analisis del discurso, de las demandas y de los objetivos que tienen
los dirigentes, en algunos casos se percibe una vision técnica y en otros una vision
de corte mas “politico”.

7.1. OBJETIVO DE LAS ORGANIZACIONES, PERFIL DE LAS DIRIGENCIAS
Y EL PROCESO DE TOMA DE DECISIONES

7.1.1. Objetivos

Existe un discurso pragmatico en las demandas de los productores de como lograr un
espacio en el mercado internacional, obtener mejores precios, contar con capacitacion
técnica, etc., que explica la permanencia de los productores en las asociaciones y
que facilita la cooperacién al interior de estas. En la mayoria de casos se trata de un
interés que esta lejos de un discurso o de una estrategia politica.

Desde la perspectiva de los dirigentes es importante contar con mayor capacitacion
técnica e inversion en educacion para las futuras generaciones con el fin de formar los
proximos gerentes o dirigentes de sus asociaciones. Existe una fuerte demanda por
asesoria en areas como comercio internacional y tributacién con el fin de negociar
con las empresas mejores condiciones.

Sin embargo, también existen otros objetivos, como la incidencia politica para
entablar un didlogo con el Gobierno Local, Regional y Central y, de ese modo, lograr
el desarrollo de proyectos (riego tecnificado, cable via, mejora de trochas, etc.):

Como asociacién somos 558 productores, los cuales hacemos incidencia politica
pues tocamos las puertas de los Gobiernos Nacionales y Regionales, asi como de
municipalidades. Buscamos que los suefios de los proyectos beneficien a los produc-
tores, como es el caso de un riego tecnificado al 100 %, como un cable via que va
a reducir los costos en el tema de agua. Si nos comparamos con Ecuador, tenemos
una ventaja grande. Y otro tipo de proyecto, como mejorar las trochas para mejorar
la calidad del banano. Nosotros vamos a los Gobiernos Regionales. Si vamos uno
por uno, nadie nos hace caso pero si vamos como organizacion es diferente, basta
que el representante comience el dialogo con alguna entidad publica y privada para
gue esté representando a los productores.

(Transcripcion a la entrevista a José Girdn Saavendra, Presidente de Ambao. Jueves
10 de febrero).
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En ese sentido, una primera diferencia entre las dirigencias esta referida a si tienen
Unicamente un discurso orientado a un interés econémico, o si ademas buscan tener
explicitamente incidencia politica.

Estan presentes los lideres que aplican una estrategia gerencial y que ademas de
identificarse con su asociacion quieren capacitarse y no rechazan los cambios porque
representan una alternativa para el desarrollo de la produccién. Otros se identifican
fundamentalmente como agricultores y muestran un cierto rechazo al cambio (aunque
son minoria).

Sin embargo, en todos los dirigentes entrevistados existe la opinion compartida
de que “si no estan organizados” no podran tener el peso necesario para negociar
con las empresas.

Hacen falta técnicos y un buen gerente. De lo contrario, seguirdn marginados con
las empresas. Se quiere saber el destino final del la fruta, ver el destino del pro-
ducto peruano (de todas las asociaciones) en el mercado internacional. No hay
personas en los aspectos de gerencia. No hay personas con experiencia, los pocos
gue existen estan en las empresas y las universidades también tienen personas, por
ejemplo, Mincetur apoyé a Cepibo con un consultor que fue nombrado gerente, el
cual puede negociar con empresas exportadoras. Sin embargo, este no manejé los
costos. Es asi que puede tratarse de un profesional en su campo, pero no conoce
sobre banano organico. Por ello es importante la presencia de un buen gerente que
tenga un buen perfil.

(Transcripcion de la entrevista realizada Meliton Meca Porras, sequndo vocal de
APROBV/CHIRA. Viernes 9 de febrero).

Las dirigencias tienen una visiéon practica de las necesidades que deben ser satis-
fechas. El empleo de instrumentos politicos no es visto como un medio para lograr los
objetivos. No obstante, en Cepibo los dirigentes sefalaron que se organizan también
para hacer “incidencia politica”. Se trata de hacer accién politica para presionar a los
Gobiernos Locales y Regionales.

Como se ha mencionado, la relacion entre dirigentes y asociados tiene como
ventaja el no distanciamiento de la logica entre el dirigente y el asociado, en tanto
el primero es también productor. Los incentivos para ser dirigente no son muchos.
El cargo es ad honorem 'y, en el mejor de los casos, se puede percibir una remunera-
cion vista por los socios como “simbdlica”. Aunque las asociaciones con certificacion
organica tienen mayores recursos, estas prefieren invertir en la capacitacion técnica
y en beneficios sociales para los agricultores.
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Asimismo, para el dirigente el cargo no deja de ser un “costo” econémico, ya
que se descuida el trabajo en la chacra. El cultivo y la cosecha de banano organico
exigen numerosos cuidados frente a un posible descarte de fruta que aplica la empresa
exportadora.

El dirigente tiene que ser una persona habil y que tenga disponibilidad de tiempo,
quiza dejar su parcelas. Tiene que trabajar las 12 horas del dia. Por ejemplo, a mi
me costo bastante, porque tuve una producciéon antes de ser dirigente de siete mil
cajas por hectarea y luego he bajado, una gran perdida porque uno se descuida en
la fertilizacion, o el trabajador no trabaja la tierra las horas si uno no esta. Ademas,
en la mayoria de asociaciones el trabajo es ad honorem, y si se recibe es de 100
soles hasta 500 soles.

(Trascripcion de la entrevista realizada a Valentin Ruiz, Presidente de Repeban. Vier-
nes 8 de febrero)

7.1.2. Perfil de las dirigencias

Con el objetivo de esbozar el perfil de las dirigencias, se realizé grupos focales con
productores con la finalidad de contrastar lo dicho por los dirigentes y la opinion de
los socios.

Los dirigentes consideran que la persona que ocupa el cargo debe tener las siguien-
tes caracteristicas:

Es muy importante que las dirigencias trabajen en equipos, el dirigente tiene que
ser honesto, cercano, transparente y democratico.

(Transcripcion entrevista realizada con Valentin Ruiz, presidente de Repeban. Viernes
9 de febrero).

¢/Qué otras caracteristicas deberia tener un lider?

Moral. Ser centrado y transparente porque los agricultores ya no creen en los
dirigentes. Nosotros estamos desde agosto, el 2006 recibimos lo de Comercio Justo,
recién ahi nos reconocen los pasajes pero estamos esperando la préxima asamblea
para que nos aprueben una dieta.

(Trascripcion entrevista realizada a Lorenzo Rivera, Cacerio de Chalacala Secretario
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de Economia- tesorero- de Cepibo. Jueves 8 de febrero).

dirigente?

Estar dispuesto y presente en todo. Por ejemplo, en los cuestionamientos, en las
criticas, porque siempre habra obstaculos frente a las malas informaciones. La
gente por la mala informacion se deja llevar o conducir facilmente, pero
en las asambleas, cuando les explicamos las cosas a los socios, quedan
contentos. Por eso el dirigente lo que debe tener es bastante “ego” para soportar
las criticas.

(Transcripcion a la entrevista realizada a José Girdn, presidente de Cepibo. Jueves
8 de febrero)

De otro lado, esta la opinion de los productores quienes enfatizaron las siguientes
caracteristicas:

CUADRO N° 27
CARACTERISTICAS QUE DEBEN TENER LOS LIDERES SEGUN LA OPINION
DE LOS PRODUCTORES

Bos Uboic
Productores 1. Personalidad. 1. Buen trato.

2. Confianza. 2. Carisma.

3. Respeto a los socios. 3. Apego al trabajo del com-

Ademas sefalan: pafero.

-Saber de gestion. Ademas sefalan:

-Tener palabra. -Buenas coordinaciones entre

-Ser comunicativo. los asociados.

-Ser democratico. -Comunicacién de las decisio-
nes.
-Cooperacion.

Los productores coinciden en sefialar que la cooperacion es necesaria, lo que
nos aproxima a la teoria de la accién colectiva. Es asi que los socios tienen incen-
tivos para pertenecer a las asociaciones dado que los beneficios son percibidos
directamente, al igual que cada uno asume obligaciones y responsabilidades que
son visibles en la asociaciéon. La falta de cooperacion por alguno de los socios es
casi evidente.
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7.1.3. Proceso de toma de decisiones

En las asociaciones entrevistadas, el proceso en la toma de decisiones entre los socios
se construye de la siguiente manera:

4.

Se convoca a asambleas con una semana aproximada de anticipacion.

Los dirigentes proponen una agenda de trabajo para ser discutida en la
asam blea, la cual es comunicada previamente a través de boletines o con-
sultas a los socios.

Los dirigentes pueden proponer temas que no estan incluidos en la agenda,
pero ello sucede excepcionalmente. Los dirigentes escuchan las opiniones de
los socios y opinan a mano alzada.

Se produce la votaciéon a mano alzada para la toma de decision.

Un caso especial de consideracion es Cepibo, en la que se realizan asambleas
para mas de 500 socios, y se toman decisiones en temas centrales de la certificacion,
a diferencia de Repeban, en la que se decide seguin cada una de las asociaciones que
la conforman y que son parte de esta red.

¢Y cada cuanto tiempo se reunen? ;Convocan a las reuniones? ;Coémo es el pro-
ceso?

Hacemos reuniones de base gque llamamos por los seis sectores que tenemos. Cuando
tenemos que informar algo vamos de lugar en lugar pero cuando tenemos que decidir
algo decisivo convocamos a asamblea general. Nos reunimos todos los sectores en
un solo lugar y ahi acordamos lo que se tiene que acordar, por ejemplo, aprobar el
plan de inversion, el balance... se hace por asamblea general.

Ahora bien, ;cudles son los temas mas frecuentes que se debaten en las asam-
bleas?

Los temas mas frecuentes estan relacionados a informes econémicos y a ver a fin
de afio el balance.

¢Los miembros asociados participan hacen propuestas o, por el contrario, hay indi-
ferencia?
No, no... los socios proponen y deciden...

;Coémo es el proceso en la toma de decisiones?
A mano alzada.

¢Existe una identidad al interior de la asociacion? ;Qué identifica a la asociacion
Ambao del resto?

Nosotros estamos aprobando la forma cémo identificar a nuestros socios, como dar
un instintivo para cuando ellos quieran presentar algin documento, por ejemplo
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un “fotocheck” para evitar la infiltracion de personas que con el fin de dafar u
obstaculizar el trabajo de nosotros se filtran en las reuniones.

(Transcripcion a la entrevista realizada a José Girdn, presidente de Cepibo. Jueves
8 de febrero)

Cabe sefnalar que en todas las asociaciones existen los mismos niveles de partici-
pacion. Sin embargo, en algunos casos los productores participan y tienen injerencia
en la decision final. En otros casos, los productores sienten que no forman parte de
algunas decisiones que son delegadas a los dirigentes por considerarlas muy técnicas
y especializadas. Confian en los dirigentes, mientras que, en otros casos, la partici-
pacion de los socios es de tipo consultiva.

Otro mecanismo de acercamiento entre los productores y sus dirigentes son las
visitas que realizan estos Ultimos a las parcelas y chacras con el fin de explicar a los
socios los problemas y las soluciones que se pueden dar, al igual que escuchar sus
inquietudes. El didlogo constante entre los dirigentes y los socios impide, de alguna
manera, que en las asambleas surjan conflictos.

Los directivos en asociaciones como Uboic se reinen mensualmente con el Consejo
Directivo y con la Asamblea General, lo que no impide que se solicite una reunién
extraordinaria.

La asistencia a las asambleas en asociaciones como Repeban es sefialada por los
dirigentes como exitosa en tanto asiste mas de la mitad de socios. Para los socios las
asambleas son un mecanismo para el intercambio de ideas y para exponer sus puntos
de vista. Sin embargo, aun asi se sefala que falta mayor comunicacion.

Se refieren a los problemas en la capacitacion, en tanto algunos productores no
conocen determinadas implicancias de la produccion organica. Por eso se cuestionan
algunas decisiones, no por la decisién en si, sino por desconocimiento técnico.

7.2. ACCION COLECTIVA

Como lo menciona Mufioz, “segun la literatura especializada, la cooperacién es mas
facil cuando existe liderazgo e intereses que coinciden, lo cual alude a una interpreta-
cion mas amplia que la mera coincidencia en la ganancia material de varios individuos.
El concepto estd relacionado a un sentimiento de identidad comun” 28,

28 Mufoz Portugal, German Guillermo Ismael. Accidn colectiva, violencia politica y etnicidad
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¢Considera importante la cooperacion, existe una identidad entre ustedes como
asociacion?

Si, st hay una identidad y logro percibirla, por ejemplo, cuando decidimos la afilia-
cion a Repeban, existié organizacion. Por otro lado, en el Ultimo paro de SerAgro,
el service, los productores se acercaron a Dole para decir que nosotros no teniamos
nada que ver. Sin embargo, esta identidad esta en proceso. Tenemos muchas ideas
qué realizar en el campo del Comercio Justo. Queremos para comenzar vender con
caja empacada, hacer el servicio de cosecha y de empaque.

(Transcripcion de la Reunidn con lideres. Viernes 8 de febrero, Querecotillo)

La cooperacioén entre los productores gira en torno a un interés econémico, pero
también la busqueda del desarrollo social de la zona los une y los identifica. En todos
los casos analizados las asociaciones aspiran a cumplir un rol de asistencia social frente
a la ausencia del Estado que no les brinda servicios basicos.

¢Qué harian si la asociacion si percibiera mayores ingresos? ;A qué lo destinarian?
Para becas de estudio de los hijos de los productores o para las personas que no
pueden asistir a sus propios hijos en sus estudios.

(Transcripcion de la Reunion con lideres. Viernes 8 de febrero, Querecotillo).

¢Si pudieran invertir en que lo harian?

Para mi lo mas importante es la capacitacién porque tenemos que reconocer que
estamos perdidos, en el campo no tenemos mucho. Hay un 10% de personas que
si entienden lo que es una organizacién y su conduccién, pero un 90% todavia no
lo reconoce. Y es ahi donde debemos de apuntar para cumplir nuestras metas.

¢Falta mayor identidad de los miembros o si existe?

Existen muchas necesidades qué satisfacer. Por eso, si se tiene mayores ingresos ten-
drian muchos rubros en qué destinarse. Hay familias, por ejemplo, que no pueden
educar a sus hijos, no pueden hacer profesionales a los hijos de los productores. En
es0 es que se invertiria en caso se tengan mayores utilidades.

(Transcripcion de la entrevista realizada Meliton Meca Porras, sequndo vocal de
APROBVCHIRA. Viernes 9 de febrero).

en el Peru. Lima: PUCP. Escuela de Graduados. Maestria en Ciencia Politica, 2006. p.4.
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El antecedente histérico es importante para explicar, entre otras variables, la
formacion de las asociaciones de agricultores en el valle. Ello guarda relacién con el
actual discurso de algunas dirigencias.

En los asociados de 50 afios para abajo, ya hay una identidad, pero los socios que
tienen hasta 80, 70 aflos no entienden de identidad. Lo bueno es que nos tienen
confianza, pero si les preguntas a la primera generacion qué objetivos tienen, no
saben qué responder. Sin embargo, consideran que la organizacion es buena.

(Transcripcion de la entrevista a Lorenzo Rivera Represente del Caserio de Chalacala,
Secretario de Economia -tesorero- de Cepibo. Jueves 8 de febrero)

Otro factor de analisis en el presente estudio esta referido al nimero de miem-
bros que conforman las asociaciones. Cepibo, que cuenta con méas de 500 miem-
bros y centraliza funciones (a diferencia de Repeban), es susceptible de una mayor
presencia de free riders, al igual que de una menor cooperacién entre sus socios. La
centralizacion de funciones en Cepibo implica que las asociaciones no tengan plena
autonomia en las decisiones.

¢Coémo funciona la autonomia de cada una de las asociaciones que conforman
Repeban?

La autonomia esté4 referida a que cada asociacién cuenta con su propio certifica-
do organico y de Comercio Justo. Por eso, asociaciones como Uboic todavia no
cuentan con la certificacion. En cambio, Cepibo tiene, como central, el tema del
Comercio Justo y el pago (prima), mientras que en Repeban entra a las asociaciones
directamente y estas deciden como se distribuye por asambleas.

(Transcripcion de la Reunidon con lideres. Viernes 8 de febrero, Querecotillo)

Pero, como se ha visto en el capitulo anterior, cada asociacion tiene una raciona-
lidad y una funcionalidad en su desempefio en base a sus peculiaridades, lo que ha
permitido la constitucion de diferentes redes para alcanzar sus objetivos. La estruc-
tura de funcionamiento interno y la identidad no parecen haber sido las variables
principales.

7.3. RELACION CON EL ESTADO

La relacion con el Estado empezo de forma cercana y logré inicialmente cierta comu-
nicacion con el agricultor, en tanto se brindé asistencia técnica.
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La asistencia técnica que debié cumplir el Estado pasé a manos de los productores
y de las empresas privadas. Esto explica de alguna manera el sentimiento de descon-
fianza y de escepticismo de los productores frente a un Estado que nos les brindo las
oportunidades para el desarrollo de la agricultura organica de forma sostenida en el
tiempo.

La ausencia del Estado (en zonas como Querecatillo, Salitral, Chalacala, Huangala,
etc.), como proveedor de los servicios basicos hacia la poblacién ha motivado que
las asociaciones de productores busquen otros mecanismos de desarrollo para sus
distritos.

Los productores sefalaron sobre el Estado:

El Estado no nos da facilidades, nunca nos dice si hara un proyecto y no quere-
mos que nos regale, sino que nos preste y lo vamos a devolver, |os agricultores
trabajan, ahora las agencias privadas trabajan con la caja municipal que cobran un
interés muy alto. Tenemos a productores que el gobierno les dijo si implementan
“reconviertan el cultivo”, pero el gobierno no sabia el camino que se tenia que
recorrer por tres afos para obtener la certificaciéon organica. Y en esos tres afos,
;de qué iba a vivir esa persona? El Estado ni sabe qué se deberia hacer. Ahora, si
uno pregunta a uno de aquellos productores, que son socios nuestros, cuanto estan
debiendo, algunos responden que 54 mil soles pero lo piensan pagar porque ya
estan exportando, ¢pero los que no lo estan?

(Entrevista a Lorenzo Rivera Representa del Caserio de Chalacala Secretario de Eco-
nomia —tesorero-).

Aunque hay escepticismo y desconfianza hacia el Estado, los productores no des-
cartan el uso de estrategias politicas para que atienda sus demandas. En un didlogo
entre dos dirigentes de la asociacion Repeban, se sefialé lo siguiente:

Dirigente 1: La estrategia esta, aprovechando la coyuntura electoral. Esa participa-
cion, esos espacios de los agricultores aprovechando el momento electoral... Una
persona colocarla ahi, en el Congreso.

Dirigente 2: Es dificil que un agricultor llegue al Congreso o al Palacio de Gobierno...
Dirigente 1: Pero si podemos, porque Repeban se vincula aca con la Junta Nacional
del Café y ellos son fuertes, no vinculamos con los mangueros, con los esparragueros,
gue no solo pueden llegar a una sola persona, sino a varias.

Dirigente 2: ;Pero si esa persona no piensa en el resto de grupos?

Dirigente 1: Por eso. Bananeros, mangueros... cada uno con un representante.

(Transcripcion de la reunion con lideres de Repeban. Viernes 8 de febrero, Quere-
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cotillo).

Permanece un interés en los productores y asociaciones por cooperar para alcanzar
un didlogo y respuesta con el gobierno. Los productores son conscientes de que una
estrategia en el desarrollo requiere que los actores politicos incluyan sus demandas,
lo cual ha mostrado diferentes limitaciones. De alli que algunos dirigentes estén plan-
teando asumir directamente representacion politica postulando a un cargo publico,
en los distintos niveles del Estado: local, regional o central.

7.3.1. Balance

Lo que mantiene unidos a los productores es un interés econémico, aspecto sobre
el que se sustenta la organizacion. Aun en los casos en los que se habla de “inci-
dencia politica”, se busca atraer la atencion de los Gobiernos Locales y Regionales
para la inversion en mejores condiciones para la exportaciéon como por ejemplo en
infraestructura.

Sin embargo, el interés de las asociaciones por asumir (indirectamente) un papel
solidario en servicios de agua, salud y educacion, implica que los productores posean
intereses que van mas alla de lo econémico, pasando a un nivel de desarrollo social.
Esto aseguraria una mayor permanencia de las asociaciones, no solo por nuevos
objetivos, sino porque consolida su legitimidad.

Las ventajas en la promocién de una mayor organizacion y accion colectiva,
permitira la cooperaciéon entre los socios y la vision de que el beneficio de “uno es
también el de todos”. Para ello plantean pasar a un segundo nivel en la que el agri-
cultor no solo pueda satisfacer sus necesidades basicas, sino también otros intereses,
como educacion. Esto requiere una mayor capacidad de incidencia en las politicas y,
eventualmente, participar en la implementacién de las mismas desde la obtencion
de un cargo en érganos de gobierno del Estado.
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Reflexiones finales

El estudio permitio identificar el consenso que existe entre los productores en el
objetivo de avanzar en la cadena productiva, hasta llegar a exportar directamente.
Se ha podido documentar la experiencia de asociaciones que han logrado tal condi-
cion, hasta aquellas que se encuentran en las primeras fases del cultivo de banano
organico. Y, en el medio, una amplia gama institucional que abarca tanto aquellos
gue han logrado ingresar al sistema de Comercio Justo, como los que no.

Existen limitaciones objetivas, materiales. El tamafio de la tierra es muy peque-
fio, lo que impide el aprovechamiento de economias de escala para volumenes de
produccion significativos a nivel internacional. Asimismo, existen deficiencias res-
pecto a las condiciones del cultivo (agua, fertilizantes, etc.) y factores institucionales
(certificacion organica) que parcialmente han sido solucionadas por las asociaciones.
Un problema fundamental es el de la educacién y la limitada existencia de cuadros
técnicos, que impiden el suficiente conocimiento de las técnicas, de la gerencia y del
mercado internacional, para que la exportacion directa sea algo masivo.

Hay una relaciéon ingresos-costos positiva para el productor de banano organico
gue participa del Comercio Justo, y esta supera los rendimientos que alternativamente
da el banano convencional gracias a una combinacién de factores. De un lado, la
eficiencia individual de los productores. Pero también hay factores exégenos, como el
precio del guano, que lo fija el Estado, de los fertilizantes importados, que aumentan
de precio, y el retraso cambiario, que merma sus ingresos. Esto hace que sus mar-
genes de ganancia sean limitados, y que exista un contraste con un margen mucho
mayor que tiene el exportador y comercializador en Europa. En ese sentido, entrar
al régimen de Comercio Justo con las condiciones que este establece, constituye un
avance importante para los productores. Pero también hay un porcentaje sustancial
de ganancia potencial, hoy apropiado por los intermediarios, que los productores-
exportadores buscan tener en el futuro.

Hay cadenas de articulacion que varian segun la tipologia que se ha presentado,
y también es muy diverso el rol de las asociaciones y su participacion en redes para
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el éxito de las experiencias. Tanto en el manejo de la compra y administracion de
los insumos v la certificacion, como en los limites y alternativas que se plantean en
torno a la comercializacién. Hay factores legales/institucionales que a veces aparecen
como una restriccion fundamental. En la fase inicial, para las asociaciones menos
desarrolladas, es muy dificil acceder a las certificaciones. Pero, al mismo tiempo, se
convierten en el factor movilizador para pasar a un estado superior. Y, para aquellos
mas avanzados, también hay un problema en la exportacién directa debido a los con-
tratos que los atan a las comercializadoras por un periodo determinado de tiempo,
gue se renueva (a veces automaticamente).

Las asociaciones han sido muy importantes en las diferentes fases de la cadena
productiva y de la experiencia exportadora, lo que se ha tratado de detallar en el
trabajo. Pero también cubre vacios del Estado y se le demanda tareas que van mas
alla de su funcion original. Especialmente los temas de educacién y de capacitacién
aparecen como una demanda central, junto con temas de salud y de satisfaccion de
necesidades basicas. Solo en un segundo momento aparece el tema de la infraes-
tructura como prioridad. Las asociaciones mas avanzadas han logrado cumplir con
éxito una cartera de actividades que abarca integralmente estos temas. Asimismo,
hay una preocupacion por la formacion de cuadros técnicos, especialmente entre
los jovenes y mujeres que tienen un rol creciente en la parte administrativa y de
organizaciéon de las asociaciones. Lo que en el proceso productivo puede parecer
un rol marginal, o en la misma composicion de las directivas de las asociaciones,
se convierte en un papel protagénico en la parte administrativa y de gestién de
aquellas mas avanzadas. Son estas asociaciones las que en mayor proporcion han
logrado asalariar personal mas calificado, a pesar de que este muchas veces sigue
siendo familiar.

La dinamica de cada asociacion parece responder adecuadamente a sus propias
peculiaridades (numero de socios, dotacion de capital y recursos de sus miembros,
etc.), y se ha encontrado una identificacién de productores y dirigentes en la percep-
cién y acciones a tomar sobre los principales problemas. Parece plausible un mayor
nivel de coordinacién entre los gremios de asociaciones, en torno a objetivos y rei-
vindicaciones minimas, lo que aumentaria su poder de negociacién frente al Estado
y las intermediarias.

Frente al Estado, especialmente en lo que se refiere a la compra de insumos, el
trabajo de campo y el analisis de redes muestran que el rol de las asociaciones no ha
sido tan significativo como en la fase de comercializacion. En el caso del guano, basta
una decisién politica para reducir el precio de un insumo fundamental y no parece
tan dificil de conceder. Igualmente, se podria negociar conjuntamente el impulso de
obras de infraestructura y mejoras en los servicios y en la provision de bienes publicos
por parte de los Gobiernos Locales y Regionales.
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En relacion a los intermediarios, la situaciéon es mas compleja. Es diferente la
situacion en la que solo la asociacion tiene la certificacion y el poder negociador,
de aquellas en las que también se ha descentralizado para los productores. Mucho
depende del grado de desarrollo y avance de los productores en la cadena de valor. Lo
ideal seria que las asociaciones ayuden a que paulatinamente la provision de bienes
y de servicios que dan los intermediarios sea sustituido por proveedores locales bajo
el control de los productores y sus asociaciones. Solo en esa medida se podra tener
la posibilidad de negociar con diferentes intermediarios, tratando de maximizar el
premio por Comercio Justo. Las asociaciones mas avanzadas podrian transmitir su
experiencia sobre cobmo lograron un manejo adecuado de los cultivos, de los costos
y de la productividad.

Una de las principales variables que explica la legitimidad de las asociaciones se
refiere a que han logrado (en el caso de las mas avanzadas) proveer bienes y servicios
que trascienden el proceso productivo y de comercializaciéon del banano organico.
Es fundamental que se sigan haciendo en la medida de lo posible proyectos sobre
educacion, salud y otros, que mejoran la calidad de vida de los asociados. Esto puede
ser utilizado también como un legitimo factor de presién para demandar al Estado
en sus distintos niveles que cumpla con su funcién de provision de servicios basicos
e infraestructura. Ademas, se podria plantear con la autoridad de la accién eficiente
emprendida, que las asociaciones participen en diferentes niveles en el proceso de
diseno, implementacion y gestion de proyectos de inversion publica. Lamentablemen-
te, los resultados de gestién con las autoridades no ha sido el mas satisfactorio, lo
que ha llevado al planteamiento por parte de varios productores de las asociaciones
entrevistadas a buscar una participacion directa en la actividad politica, postulando a
cargos de representacion directa (municipios, parlamento) como un mecanismo para
poder cumplir con sus objetivos. Existe, sin embargo, una amplia gama de acciones
que si suceden de manera coordinada entre las asociaciones, podrian ir logrando
mejoras paulatinas en la atencion del Estado a sus demandas.

Se considera viable una masificacion de la exportacion de banano organico, si se
toma en cuenta lo encontrado en el trabajo de campo de esta investigacion. A la meta
de exportacion directa ya comentada, se suma la existencia objetiva de un proceso
de diversificacién de la cadena productiva por parte de diferentes asociaciones de
productores. El mismo camino esta comenzando a ser recorrido por otras que se han
incorporado mas tarde a la produccion. Se aprecia, entonces, la coexistencia simulta-
nea de distintos procesos y grados de avance que gradualmente van pasando a etapas
superiores. Esto se consigue cuando se logra ingresar a la produccion de Comercio
Justo. Para que se complete con éxito este proceso, no solo deberian perfeccionarse
los mecanismos institucionales de las asociaciones, sino profundizar su coordinacion
y accion conjunta. También es fundamental que los Gobiernos Locales, y regionales
y la administracion central dicten algunas medidas e iniciativas que se han sefalado,
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que pueden impulsar el proceso. Lo que se ha conseguido hasta ahora no ha sido
gracias, sino a pesar de las autoridades, lo que sugiere un gran potencial si hubiera
una actitud mas proactiva desde el Estado.

El Comercio Justo ha jugado y jugara en los préximos afos un rol fundamental
en este proceso, pero en una situacion futura en la que hipotéticamente todos los
productores lleguen a la fase superior, el propio éxito puede llevar a un conflicto con
los intermediarios por la apropiacion del excedente de estos, si se colocara directa-
mente la produccién en los mercados de destino. Pero este escenario tomara algunos
anos, lo concreto es el éxito hasta el momento producido.
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PARTICIPACION POR ASOCIACION EN EL HECTAREAJE TOTAL DE BANANO ORGANICO
(incluye no asociados)

Por razones de explicacion y sintesis se obviaron los diferentes y I san Agustin-Mallares” (Apbosa)
complejos matices que existen entre estos dos extremos, para dar

a comprender la influencia de las redes con los agentes mas importantes
en el desarrollo de estrategias por los agricultores.

[ inmaculada Concepcion Huangala,
Pueblo Nuevo y Huayquiquird (Uboic-hph)

[ Bananeros Organicos Solidarios (Bos)

5% 6% B Querecotillo y Anexos (Acproboquea)
(]

4% [ Asociacion de Microproductores
° de Banano Orgénico (Ampbao)

2% [ Pequerios Productores Organicos
de Querecotillo (Apoq)

[ Asociacion de Productores De Banano
organico "Valle del Chira" (Apbovch)

18% [ Productores de Banano Orgénico de
Saman y Anexos (Appbosa)

[ Banano Organico de Salitral (Apbos)
(| Ignacio Escudero (Aprroboie)
[ sector El Monte y Anexos

1% 7% [ Pproductores Independientes

PARTICIPACION EN NUMERO DE PRODUCTORES POR ASOCIACION
(Incluye los no asociados)

M san Agustin-Mallares" (Apbosa)
[ nmaculada Concepcion Huangala,
Pueblo Nuevo y Huayquiquird (Uboic-hph)
3% [ Bananeros Organicos Solidarios (Bos)
B querecotillo y Anexos (Acproboquea)
7 Asociacion de Microproductores
de Banano Organico (Ampbao)

17% 1 Pequenios Productores Orgénicos
de Querecotillo (Apoq)

[ Asociacion de Productores De Banano

4% organico "Valle del Chira" (Apbovch)

1 Productores de Banano Organico de
Saman y Anexos (Appbosa)

[ Banano Organico de Salitral (Apbos)

2%

1 ignacio Escudero (Aprroboie)

7% 8% 1 sector El Monte y Anexos

[ Productores Independientes
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ANEXO NF° 2
ENCUESTA PRODUCTORES DE BANANO ORGANICO

DATOS GENERALES

1. Nombre:

2. Edad:

3. Sexo:
Femenino ||

4. Nivel educativo:

¢Sabe leer? [ ]

Masculino [ ]

¢Sabe escribir? [ |

5. Actividades econémicas (indicar principal fuente de ingreso):

Agricola [ ]

No agricola [ ]

6. Sirealiza actividades no agricolas, ¢éstas son asalariadas o por cuenta propia?

7. Composicion familiar:

Nombre
(parentesco)

Edad

Nivel
educativo

iSabe leer y
escribir?

¢Asiste a
algun centro
educativo?

Actividades
econdémicas
(indicar principal
fuente de
ingreso)
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VIVIENDA Y SERVICIOS BASICOS
8. Tenencia de vivienda:
Propia [ ] Alquilada [ ] Cedida [ ]
9. Abastecimiento de agua:
Dentro de la vivienda || Pilon publico [ ] Rio, acequia, etc [ ]
Camion cisterna [ | Pozo [ |
10. Servicios higiénicos o de desague:
Dentro de la vivienda | | Pozo séptico [ | Letrina, pozo negro | |
Rio, acequia, canal || No tiene [ ]
11. Tipo de alumbrado:
Luz eléctrica [ ] Mechero/lamparin [ Vela [ ]
Otro tipo [ |
12. Telefonia y servicio de Internet
¢ Tiene acceso a algun tipo de servicio telefonico?  Si |:| No |:|

¢ Tiene acceso a internet? si[] No [ ]

TENENCIA DE TIERRAS

13. ¢Es propietario? [ |  ¢Es arrendatario? [ | Otros
14. Si es propietario ;cdbmo obtuvo las tierras?

Mercado de tierras || Herencia [ | Otros | |
15. ¢Tiene titulo? ~ Si [ ] No [ ]

16. i Coémo lo obtuvo?



ASOCIACIONES DE PEQUENOS PRODUCTORES Y EXPORTACIONES DE BANANO ORGANICO EN EL VALLE DEL CHIRA 107

17.

18.

19.

20.

21.

22.

¢ Qué clases de problemas afrontd? (monetarios, burocraticos, etcétera)

Si es arrendatario, indicar modo de pago (efectivo, especie o servicios) y tempo-
ralidad de contrato

¢ Cual es la superficie? hectareas
:Siempre ha contado con la misma extension?
¢Sus tierras cuentan con infraestructura de riego? Si D No D

iDe qué tipo?

PRODUCCION

23.

24.

25.

26.

27.

28.

29.

¢ Siempre sembré banano? Si || No [ ]

¢ Qué factores determinaron su conversiéon a banano organico?

Precio D Estrategia diversificacion D
Propuesta del Minag | | Propuesta emp. exp. [ |
Propuesta ONG D Propuesta org. int. D

Tendencia de mercado [ |

¢Enfrentdé alguna dificultad en la conversién a banano organico?

Si[ ] No[]

¢ Cuanto tiempo le demoro realizar este proceso?

Ud. recuerda cual era su volumen mensual promedio de produccion antes de
convertirse al banano organico toneladas/hectarea

¢ Cual es su volumen mensual promedio actual? toneladas/hectarea

¢ Cuadles son los meses de mayor produccion?
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30.

31

32.

33.

34.

35.

36.

37.

38.

39.

40.

41.

42.
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¢ Cual es su porcentaje de descarte? %

. ¢ Qué acciones ha tomado para reducir este porcentaje?

¢A quién le venden esta fruta y a dénde se destina?

i Cuenta con alguna estrategia para aumentar la calidad de su producto?

:Ud. diversifica su produccion? Si D No D
Si su respuesta es afirmativa, lo hace a través de:

Otros cultivos

Actividades pecuarias

Si es a través de otros cultivos, ;cuantas hectareas destina por producto?

¢ Cuantos miembros de la familia se dedican a la produccion de banano organico
y a qué labores se dedican?

i Recurre a fuerza laboral contratada?

sif] Nol[]

De ser positiva su respuesta ¢En qué fase del proceso productivo?

¢ A cuanto asciende el pago por jornal?

¢Cuenta con herramientas de trabajo? Si [ | No [ ]

De ser negativa su respuesta, ¢a quién le pertenecen?
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RENDIMIENTOS

43. ;Cual es su rendimiento mensual por hectarea? toneladas/
hectarea

44. En los Ultimos anos, su rendimiento:
Ha aumentado || Se ha mantenido || Disminuido | ]

45. iCuenta con algun tipo de estrategia para incrementar su productividad o ren-
dimiento por hectarea?

RENTABILIDAD
Ingreso bruto mensual

46. Precio promedio mensual antes de convertirse a banano organico
Us$

47. Precio actual de banano organico Us$

Costo bruto mensual
48. ; Conoce sus costos de produccion? Si [ ] No [ ]
49. De ser positiva su respuesta, a cuanto asciende:

Costo total mensual de insumos (US$/Ha)

Costo de mano de obra (costo de oportunidad
y salarios) (US$/Ha)

Costo etapa producciéon (US$ / Ha)

Costo etapa de cosecha (US$/Ha)

Costo de empaque (US$/Ha)

Costo de transporte (US$/Ha)
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50. ¢Sus costos redujeron como consecuencia del cambio al banano organico?

Si[] No [ ]

51. De ser positiva su respuesta, ;jen cuanto?

52. De ser negativa su respuesta indique los motivos por los cuales los desconoce:
No adquiere directamente los insumos |:|
No lleva control contable []
Alta participacion de fuerza laboral familiar [ ]|
Otros []
53. ¢La exportadora le financia algun costo? Si [ | No [ ]

54. Si su respuesta es positiva, ¢qué clase de costo?

55. ;Quién costea la certificacion?

56. ;Tiene idea de cuanto asciende el costo de la certificacion?

57.Si el costo es asumido por la empresa exportadora, ;cuales cree que son los
obstaculos para cubrirlo?

EMPRESAS EXPORTADORAS

58. (A qué exportadora le vende su producto?

59. i Qué clase de contrato tiene? Individual D Colectivo |:|

60. i Cual es el periodo de vigencia de su contrato?

61. i Cada cuanto tiempo debe entregar su producto?
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62. iLa empresa exportadora ha establecido algun tipo de exigencia durante el
proceso productivo? Si [ | No [ ]

63. Si su respuesta es positiva, ;qué clase de exigencia?

64. Recibe de la empresa exportadora, algun tipo de:

Capacitacion [ | Transferencia de tecnologia ||

FINANCIAMIENTO
65. ¢ Tiene acceso a financiamiento? Si || No [ ]

66. Si su respuesta es afirmativa, ;cual es su principal fuente?

67. ;En qué utiliza dichos fondos?
Capital de trabajo |:| Inversiones en infraestructura productiva D

Otros

68. Si su respuesta es negativa, indique los motivos que impiden dicho acceso

APOYO

69. ;De qué fuentes recibe apoyo o ayuda?

Gobierno Central [ ] Gobierno Regional [ |
Organismo internacional [ | ONG [ ]
Especificar:

70. De ser afirmativa su respuesta, ;cOmo se materializa esta ayuda?
Capacitacion || Asistencia técnica [ |

Innovacion tecnolégica [ | Otros ||
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71.

72.
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¢ Recibe algun tipo de informacién sobre precios, oferta y demanda del banano

organico? Si [ ] No [ ]

¢ Cuales son sus fuentes?

COMERCIO JUSTO

73.

74.

75.

76.

77.

78.

79.

80.

81.

82.

Defina el concepto de comercio justo

¢ Qué factores determinaron su ingreso a dicho sistema?

¢Hace cuanto tiempo lo hizo?

¢ Cuantas inspecciones anuales de comercio justo tiene?

¢Recibe algun tipo de ayuda financiera o no financiera? Si [ |~ No [ ]

Especifique

i Considera que las condiciones de comercio justo son adecuadas a las condiciones
de productores peruanos? Si [ | No [ ]

Si su respuesta es negativa, explique las razones

¢ El precio minimo recibido cubre los costos? Si || No [ ]

¢ Como se decide en qué se invierte el premio del comercio justo?

(En qué se ha gastado anteriormente?
Proyectos comunales | | Proyectos ambientales [ ]
Proyectos educativos |:|

Especifique
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83.

84.

Desde su punto de vista, icual es la principal ventaja del comercio justo?
Mejores precios (mayores ingresos) |:|
Margen extra para el fortalecimiento organizacional del productor |:|
Acceso a proyectos de desarrollo |:|

Algun tipo de estabilidad laboral |:|

i Tienen algun contacto con FLO?

Es directo[ |  Indirecto (a través de la Red) [ ]

ASOCIATIVIDAD

85.

86.

87.

88.

89.

: Qué factores determinaron su asociatividad?
Mayor poder de negociacion

Por un tema de acumulacion de volumen

O O O

Reduccion de algun tipo de costo

Acceso a algun tipo de beneficio: capacitacion,
asistencia técnica, crédito, venta de insumos, etc ||

Manejo de sistemas internos de supervision
requeridos por agencias certificadoras |:|

CUESTIONARIO PARA DIRIGENTES DE LAS ASOCIACIONES

¢ Cuantos productores conforman su asociacion?

¢ Qué superficie representan sus asociados?

: Cuantos sectores abarca la asociacion?

¢Sus miembros tuvieron alguna experiencia previa de accién colectiva?
SiC] No []

Especifique

113
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90. ;Recibieron algun tipo de ayuda externa para asociarse?

Sif ] No[]

i De qué tipo fue esta ayuda?

¢ Quién se la proporcion6?

91. ;Cémo se elige a la junta directiva?

92. ;Recibe algun tipo de servicio de la asociacion? Si |:| No |:|
93. Si su respuesta es positiva, este servicio es de:
Capacitacion || Asistencia técnica [ | Otros [ |

94. ;Cuantos trabajadores pagados hay en la asociacion?

95. ;En qué areas participan?
Gerencia || Administracion || Técnica| |

Promocion [ ] Otros [ |

96. ;Cuantos trabajadores voluntarios hay en la asociacion?

97. ¢En qué areas participan?
Gerencia || Administracion || Técnica [ ]

Promocion [ ] Otros [ |

98. ;Cuenta con una estructura organica que permita una real separaciéon de fun-
ciones?

Si[] No[]

99. ;Cbémo se ejerce el control interno?

100. ;Considera que Ud. cuenta con vision empresarial? Si |:| No |:|
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101. ;Como se manifiesta esto?

102. Desde su perspectiva, ¢qué factores impiden una negociacion conjunta de los
socios con las exportadoras?

103. Desde su perspectiva, ¢ qué pasos se deben dar para iniciar un proceso de expor-
tacion directo

104. Se esta tomando alguna accién al respecto

105. ¢ Cuales son sus dias de despacho y cuantos contenedores despachan?

GENERO

106. ; Cuantas mujeres integran la asociacion?

107. i A qué nivel intervienen?

108. ; Tienen voz y voto dentro de la asociacion? Si [ | No [ ]

109. ; Qué papel desempena la mujer a nivel de la cadena?

110. Con relacion al nivel salarial de los hombres, el nivel de ingreso de la mujeres es:

lgual [ ] Menor || Mayor [ ]

111. ¢Se trata de empleo temporal o permanente?
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CUESTIONARIO PARA LAS ENTREVISTAS A PROFUNDIDAD
(ANALISIS DE REDES)

1. Contexto

Muestra: miembros de asociaciones de agricultores y comerciantes de banano
organico.

Datos personales
;Doénde naci¢?
¢ Esta casada/o? ;Cuantos hijos tiene? ;De cuantos anos?

iDonde vive?

Economia y politica

La actividad comercial en la region (caracterizacion)

¢ Qué caracteriza al valle del Chira?

¢ Qué posicion tiene este valle en la zona norte del Per?

¢ Como es la agricultura en este valle?

¢ Qué tipo de productos se cultiva?

i Coémo se maneja el agua y la tierra para cultivar?

¢ Qué diferencia el cultivo de banano organico de los demas?

¢ Todos los agricultores son miembros de asociaciones? ;Por qué?

¢ Como son las asociaciones de agricultores en este valle? ; Cuales son sus carac-
teristicas?

2. Actividades agricolas, comercializacion y asociatividad.

¢Como empezo en el cultivo del banano organico?, ; Como tomo la decisiéon?,
¢ Quiénes participaron en la decisiéon?

i Realiza otras actividades econémicas? i Cuales son? ;Cual es la mas importante
y por que?

¢ Cree que ha progresado como agricultor?, ;Por qué?, ;Como?

¢ Cudles son sus planes a futuro?
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3. Actividades agricolas y exportacion
Estrategias y redes econémicas
Actividades agricolas
¢ Cuales son las actividades que desarrolla para poder cultivar y vender el banano
organico? Enumerar.
¢ Quiénes participan de su familia en esta actividad? ;En qué tareas?
¢ Como participan las mujeres en la produccion?

¢ Como es la relacion con ellos?  Tiene dificultades y beneficios?

:Como maneja la tierra y el agua para cultivar este producto? ;Cuales son los
problemas?

¢ Qué insumos necesita para cultivar?
¢ Coémo los consigue? ;Cuales compra? ; Cuales los obtiene de otra manera?
¢ Coémo se cultiva este producto?

i Como aprendid las técnicas? ¢ Cuales son los problemas?

Exportacion

¢ Como vende su producto? ;De una sola manera o varias?

¢ Qué cantidad y cada cuanto tiempo?

¢ A quienes vende sus productos?

¢ Quiénes venden mas y quienes venden menos? ;Por qué?

¢ Cual es la principal diferencia entre productores de banano organico?
¢ Quiénes son los mas exitosos? ;Por qué?

:Quiénes venden a través de la asociacién? ;Por qué?

i Como es la venta a través de la asociacion?

¢A quién vende la asociacion?

i Cuales son los problemas para los productores de vender a través de la asocia-
cion? ¢Encuentra algun beneficio?

i Cree que se pueda vender de manera directa? ;Por qué?
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CUESTIONARIO PARA LAS ENTREVISTAS A PROFUNDIDAD
(analisis de las asociaciones)

1. Eldesarrollo y las alianzas estratégicas entre las organizaciones de los pequefios
productores frente al Estado, a través de los Gobiernos Locales y/o Regionales.

2. Analisis y contexto institucional.
i Existen o no reglas de juego claras para los productores al interior de las asocia-
ciones y frente a otro tipo de actores, por ejemplo locales?

3. ;Existe o no interés por parte de las organizaciones en tener incidencia de politicas
de desarrollo?

4. ;Podemos hablar o no de un aporte hacia la inclusién de ciudadania a través de
las agrupaciones de pequefos productores?

5. Sobre el estudio de actores:

e Tipologia de los actores que participan.

e Conformacion de las agrupaciones y el perfil de los lideres (trayectoria, moti-
vaciones, preferencias, intereses, etc.).

e La base social que acompafa a los lideres.

e El proceso de toma de decisiones al interior de las agrupaciones (se realizan
0 no convocatoria a asambleas, estructura de la organizacion, las elecciones
al interior, entre otros). ; Se busca rapidez en las decisiones o que estas sean
equitativas? ¢ Existe un nivel de transparencia en las decisiones?

e Dificultades de los dirigentes para negociar con los actores locales y con
los intermediarios.

e FElrol de los intermediarios.

6. Accion colectiva:

e El movil de las organizaciones (si persiguen objetivos a largo plazo o si por el
contrario solo buscan satisfacer necesidades inmediatas).

e Elnivel de identidad de los miembros de dichas asociaciones ; Cémo se auto-
califican y/o autodefinen?

7. Silos miembros y/o los lideres de las agrupaciones buscan un tipo de empode-
ramiento ¢ A través de capacitacion técnica, el acceso de informacion sobre el
mercado, base social, etc.?
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ANEXO 3

Proinversion. Guia de la Inversion Exportadora. Piura: Infraestructura y Progreso en
el norte del Peru. Datos reportados para Banano organico

COSTO DE INSTALACION /HA “BANANO ORGANICO”

Costo Costo por
Rubro o actividad Unidad Cantidad | unitario hectarea

(s/.) (s/.)
Costos directos 11 750
Costo de siembra 1748
Insumos 6 000
Recurso hidrico 240
Preparacion de terreno 270
Mano de obra directa 3492
Costos indirectos 600
Asistencia técnica Honorario | 12,00 50
Costo total por hectarea (en nuevos soles) 12 350

ANALISIS COMPARATIVO

Costos Estimacion propia Proinversion
Costo de siembra 948 1748
Preparacion de terreno 284 270
Insumos 5.164 6.000
Recurso hidrico 180 240
Mano de obra directa 2.043 3.492
Asistencia técnica 456 600
Costo total por hectareas 9.073 12.350
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ESTIMACION PROPIA

. , Costo de siembra
Asistencia 10%
Técnica
5%
Preparacion de
Terreno
3%
Mano de obra
directa
23%
Recurso Hidrico
2% Insumos
57%
PROINVERSION
Asistencia
Técnica Costo de siembra

5% 14%

Preparacion de

Mano de obra Terreno
directa 2%
28%
Recurso Hidrico
2% _/ Insumos

49%
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