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PALABRA GREMIAL

NÚMEROS QUE VALEN

ALIADO ESTRATÉGICO

Lionel Arce, vicepresidente del IPEH, habla acerca de las 
perspectivas de la presente temporada y detalla cuáles son 
las variables que han hecho que los horticultores peruanos 
capeen eficientemente la crisis financiera mundial. 

La Asociación Civil Frío Aéreo reveló que el incremento de 
envíos de espárragos por aire alcanzaría casi 24 millones 
de cajas de cinco kilogramos, lo que se traduce a 8.7% más 
que el año anterior.

Bernardo Muñoz de Promperú, explica la importancia del 
Sistema de Inteligencia de Mercados para llegar a más des-
tinos con una oferta exportable de calidad. Además, detalla 
los trabajos emprendidos con el IPEH. 
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EN CORTO

HORTALIZAS CON CACHÉ  

BALANCE MEDIO AÑO

FUENTE DE VIDA

GOURMET Y ELEGANTE 

ProAgro es una de las empresas asociadas a nuestro gremio 
que responde a las inquietudes planteadas de cara al plano 
productivo y al manejo de plagas en campo.

El viceministro de Industria, José Luis Chicoma, manifiesta 
que el ingreso de las hortalizas peruanas en supermercados 
de alto valor adquisitivo de los Estados Unidos se acrecienta 
cada vez más. 

Han trascurrido la mitad del año y las estadísticas revelan 
resultados que deben ser tomados en cuenta por los agroex-
portadores. 

La alcachofa es un vegetal rico en proteínas y minerales 
que desde la infancia debe ser ingerida para fortalecer las 
funciones nerviosas. Además, su consumo ayuda a prevenir 
enfermedades incurables. 

Su espigada figura es la mejor carta de presentación para una las hortalizas que mayor demanda tiene 
en las cocinas de los mejores restaurantes de país. Disfrute de una deliciosa receta a base de espárrago. 

índice
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editorial

CITA CUMBRE 

E
l XII Simposio Internacional del Espárra-
go, más conocido a nivel mundial como 
IAS 2009, se realizará en pocas semanas 
en nuestro país. Esta importante cita se 
lleva a cabo cada cuatro años y reúne a los 

más connotados expertos de la actividad esparraguera 
del planeta. Es la primera vez que el Perú será sede de 
dicho evento, lo cual demuestra que nuestras activida-
des productivas y exportadoras están siendo observa-
das por todo el mundo.  

Cuatro serán los días en que haremos de anfitriones 
para las distintas delegaciones internacionales. Si bien 
Lima será la sede principal en donde se impartirán 
charlas e intercambiarán experiencias, también se de-
sarrollarán actividades de campo y de corte científico 
en las regiones de  Ica y La Libertad; estas son zonas 
estratégicas en el cultivo de los espárragos verde y blan-
co, respectivamente. 

Para organizar el simposio de manera eficiente, con-
tamos con la colaboración de entidades estatales con 
las que siempre trabajamos y ayudan a promocionar el 
espárrago desde la óptica técnica y comercial, caso la 
Universidad Nacional Agraria La Molina – UNALM 
y la Comisión de Promoción del Perú para la Exporta-
ción y el Turismo (PromPerú).

Por nuestra parte, la empresa privada, en particular, 
y la unión gremial, en general, han mostrado una 
destacada actitud de cara al IAS 2009. En el IPEH 
entendemos que el fortalecimiento de los gremios em-
presariales debe seguir a través de la ampliación de la 
oferta exportadora, la promoción de los productos, y 
la diversificación de los mercados de destino.

Ser los primeros exportadores de espá-
rragos del mundo es una distinción que 
deriva del esfuerzo, calidad, competi-
tividad y visión moderna de todos los 
involucrados en el sector. 

El éxito del sector empieza por asumir 
una actitud positiva y profesional, que 
incluye herramientas como la responsa-
bilidad social empresarial y la capacita-
ción constante. Con este tipo de prepa-
ración se puede enfrentar un panorama 
adverso o algunos factores exógenos li-
mitantes. El IAS 2009 será la ventana 
que mostrará al mundo lo eficiente que 
es el espárrago peruano.

Juan José Gal’Lino
Presidente
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Casaverde Gourmet de Danper

Crecimiento esperado  

panorama

Danper Trujillo abrió las puertas de su tienda, “Casaverde 
Gourmet”, donde ofrecerá al público local sus productos, los 
que por sus altos niveles de calidad han ganado un especial 
sitial en el mercado internacional. Es un esfuerzo más de la 
empresa por aportar a la comunidad liberteña, promoviendo 
una cultura alimenticia mediante productos que contribu-
yan a la salud a la vez que deleitan el paladar. En la cere-
monia de inauguración estuvieron presentes los directivos de 
la empresa así como invitados especiales, quienes tuvieron 
la oportunidad de probar los productos más famosos de la 
empresa así como algunos en calidad de primicia. Casaverde 

En entrevista concedida al conocido portal agrícola Fruitnet.
com, Michael Horney, gerente comercial de Camposol, refirió 
que se espera que las exportaciones peruanas de espárragos frescos 
aumenten a 120,000 toneladas este año, a pesar del lento comienzo de 
la campaña. Ello implica un incremento de 9.02% más que en el 2008. 
“Las exportaciones de espárragos frescos peruanos han seguido creciendo 
durante la mayor parte del 2009, pero los mercados han sido prudentes, 
con menos actividades de comercialización y promociones”, explicó 
Horney. Agregó que los proveedores han tenido que diversificar sus 
mercados, en un esfuerzo por mantenerse alejado de los destinos 
donde el tipo de cambio es menos atractivo. Para Horney, “en el 
resto del año se espera que el mercado de espárragos continúe desa-
rrollándose de forma conservadora, pero la situación será interesante 
cuando el Perú entre en su temporada alta”.

Gourmet es la marca elegida por Dan-
per para la comercialización de sus pro-
ductos en el mercado nacional, y que da 
nombre a la tienda. La gerente de Ven-
tas y Comercio Internacional,  Aurora 
Bazán, indicó que esta iniciativa, única 
en el sector agroindustrial, responde a la 
necesidad de poner al alcance del públi-
co los productos que la empresa exporta 
al mundo, con estándares de calidad in-
ternacionales, y a través de ellos llevar el 
sabor y la nutrición que Danper brinda 
a los cinco continentes, al público de la 
región. En este local se pondrán a dis-
posición de la comunidad trujillana más 
de 60 productos diferentes que deleitan 
a los paladares más exigentes del mun-
do. Toda la gama de productos gourmet 
que se expenderá en la tienda son de-
sarrollo propio de Danper, que siempre 
busca aportar al consumidor nuevas ex-
periencias tanto en sabor como en pre-
sentación y en nutrición.  
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panorama

Debate por las normas UNE 
El Comité Técnico de Normalización de la Aso-
ciación Española de Normalización y Certifica-
ción -AENOR- continua el proceso de revisión de 
las normas UNE -las que contienen especificacio-
nes técnicas para una actividad o producto-. Hasta 
ahora ha finalizado la revisión de algunas específi-
cas y aprobado su envío al periodo de información 
pública. Estas corresponden al espárrago, puerro, 
alcachofa, coliflor, zanahoria, frambuesa, uva de 
mesa y kiwi. Quedan pendientes de examinar las 

Alcachofa con buen norte
Para la consultora de mercados y estudios eco-
nómicos Maximixe, el panorama de la alcachofa 
peruana de exportación es muy favorable. Varia-
bles como investigación y desarrollo, además de 
un favorable contexto climático rendirán “buenos 
frutos”. La consultora proyecta que los rendimien-
tos de este cultivo llegarán a 17.8 toneladas por 
hectárea para el presente año y 18.1 toneladas por 
hectárea en el 2010. Este pronóstico se despren-
de del estudio “Mercado de hortalizas frescas y en 
conserva”. Otro dato relevante que se estima es el 
dato porcentual en la producción de dicha hor-
taliza: 11.5% para el 2009 y 9.2% en el 2010. el 
documento sostiene que este incremento nos pre-
pararía de alguna manera ante la reactivación de 
la demanda exterior, en vista de los tratados de li-
bre comercio firmados últimamente (con Estados 
Unidos, Canadá, China) y los que están por venir 
(con la Unión Europea, Japón y Corea). La con-
sultora proyecta que las exportaciones de alcachofa 
en conserva avanzarán 0.3% este año, en térmi-

nos de valor, pero retrocederán 2.3% en volumen. Sus 
principales destinos son la Unión Europea y los Estados 
Unidos, (el principal país consumidor). Para el 2010 las 
perspectivas son positivas, pues se estima un crecimien-
to en los envíos al exterior de 6.7% en volumen y 3.7% 
en valor. Este comportamiento tendrá un moderado 
efecto a la baja sobre el precio promedio de exporta-
ción (-2.9% con respecto a lo previsto para el 2009), 
que será compensado por mayores envíos en volumen. 
La principal razón de este comportamiento es la co-
rrección de los precios para inicios del próximo año a la 
baja, debido a que los principales países consumidores 
de este producto ajustarán sus opciones de pago.

correspondientes a col de china, calabaza, papa, palta, 
y cítricos. Otra de las tareas en las que ha trabajado el 
Comité ha sido en la elaboración del “Sistema Espa-
ñol de Buenas Prácticas Agrícolas para la producción 
de frutas y hortalizas frescas” y el desarrollo de la se-
rie de normas UNE que incorporan métodos de lu-
cha biológica contra plagas. Hasta el momento se han 
desarrollado para tomates, pimientos, pepinos, judías 
verdes, calabacín, berenjena, melón y sandía. Las UNE 
(Una Norma Española), son un conjunto de normas 
tecnológicas creadas por los Comités Técnicos de Nor-
malización (CTN), de los que forman parte todas las 
entidades y agentes implicados e interesados en los tra-
bajos del comité. Por regla general estos comités suelen 
estar formados por AENOR, fabricantes, consumido-
res y usuarios, administración, laboratorios y centros 
de investigación. Tras su creación, tienen un período 
de seis meses de prueba en la que son revisadas públi-
camente, para después ser redactadas definitivamente 
por la comisión, bajo las siglas UNE. Son actualizadas 
periódicamente.
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central

“LA ACTUAL CAMPAÑA VIENE 
SIENDO POSITIVA” 
Lionel Arce Orbegozo, vicepresidente del IPEH y gerente general de 
Corporación Agroindustrial Beta, dialogó con El Horticultor. En esta 
conversación Arce da su punto de vista sobre la presente campaña del 
espárrago, la proyección del sector, las barreras fitosanitarias, la apertura de 
mercados y la función del SENASA. A todas luces, una entrevista imperdible. 

H
emos llegado a las oficinas de Beta, 
en Chincha, y la espera no ha sido 
larga. Tras algunos minutos en la sala 
donde aguardan los visitantes y que 
contrapone un sofisticado mobiliario 

con una vitrina repleta de ceramios del Perú antiguo, 
nos invitan a pasar a la oficina del entrevistado. El color 
predominante de todo el bunker Beta es verde, no es 
casualidad. Dicen los entendidos que este color refleja 
tranquilidad. Sin embargo, Arce lleva una vida agitada. 
Hace un día llegó de China y mañana regresará a la 
tierra del Gran Dragón. Su agenda está cargada: ne-
gocios son negocios. Solo disponemos de 20 minutos 
para conversar. Firma papeles a toda velocidad y por fin 
se relaja. Quizá no sea fácil gerenciar una empresa que 
pelea el liderazgo de exportación de espárrago fresco y 
de uva de mesa. La entrevista empieza sin rodeos.      

El panorama del sector esparraguero no fue el más 
óptimo durante el año pasado, ¿cree que esta ten-
dencia prevalezca para el 2009?
El año anterior fue muy complicado, con mayor ra-
zón si lo enfocamos desde el punto de vista del proce-
so de inversión. En el negocio del espárrago la mayor 
parte de costos se generan en una primera etapa, es 
decir en el primer semestre del año, tiempo en que 
se trabaja el aspecto del mantenimiento del campo. 
Es en este periodo que los costos estuvieron bastante 
altos, sobre todo aquellos vinculados al petróleo. Eso 
fue al inicio… 

La tendencia del sector esparraguero presenta buena cara
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PLANES CORPORATIVOS 

A nivel de empresa, ¿qué planes tiene Beta a 
corto y mediano plazo?
Nosotros siempre apostamos por las inversio-
nes. Una crisis puede crear una oportunidad. 
El año pasado, cuando el problema económico 
mundial se iba acentuando, Beta se expandió. 
Incorporamos 1000 hectáreas y nuevos cul-
tivos buscando la diversificación, sobre todo 
en el caso de la palta con 75 hectáreas. Tam-
bién hemos cultivado tangelos y ampliado las 
hectáreas de mandarinas. Además, ampliamos 
nuestras áreas de espárrago con 560 hectáreas 
en Chiclayo y 130 hectáreas nuevas en Pisco, 
con lo cual esperamos llegar a un volumen es-
table de 2000 hectáreas de espárragos. 
En uva de mesa hemos abierto una nueva 
operación en Piura de 150 hectáreas entre 
red globe y Thompson; mientras que en el 
sur hemos ampliado 100 hectáreas de uva 
seedless superior. Para los siguientes tres años 
queremos instalar empacadoras en cada una 
de las zonas mencionadas. En cuanto a pal-
ta esperamos que para los próximos dos años 
implementemos 500 hectáreas a la espera de 
cómo evolucione el mercado; es un cultivo 
que nos interesa mucho, sin descuidar algu-
nos de nuestros cultivos estrella como la uva. 
Creemos que cerrando las cuatro mil hectá-
reas tendríamos una oportunidad de conso-
lidarnos en el ámbito nacional del producto 
fresco.          
En cuanto al plano de la responsabilidad so-
cial, para enero próximo Beta inaugurará 200 
viviendas en Chincha para gente nuestra que 
fue damnificada por el terremoto pasado. El 
Estado, nuestros recibidores del extranjero y 
nuestros propios trabajadores están laboran-
do en conjunto para alcanzar un proyecto de 
vivienda digna con todos los servicios bási-
cos, un colegio, y una posta. Este proyecto 
será administrado por una ONG española. 
Queremos brindar una mejor calidad de 
vida en que la educación se trabaje de ma-
nera sostenida.

Entonces, la segunda etapa coincidió con la crisis 
mundial 
Cierto. Después, a fin de año, cuando la campaña ter-
minaba llegó la crisis financiera internacional, que nos 
agarró con costos altos y precios bajos; aunado al hecho 
de la crisis de la industria conservera. Ello generó que los 
volúmenes de fin de año terminaran siendo derivados al 
producto fresco, este panorama complicó el escenario de 
todos los productores y exportadores. Todo se juntó. Por 
un lado, mercados recesivos de fresco y de conservas; y 
por otro, una sobre oferta que generaba precios muy ba-
jos. No dejemos de lado el factor del ingreso de volúme-
nes marítimos hacia Estados Unidos. El movimiento más 
lento del mercado complicó la situación.  

¿Cómo se presenta la actual campaña?
Para este año la coyuntura ha cambiado ligeramente. Los 
costos se han reducido. Sobre todo los insumos de campo 
como son los fertilizantes y pesticidas. En cuanto a fresco, 
en la primera parte de este año ha habido una importante 
reducción de los fletes, ello nos lleva a colocar el producto a 
menores precios en los mercados de destino. Ahora conta-
mos con elementos que antes no se tenían en cuenta. Por 
ejemplo, hoy México ingresa al mercado europeo en los 
primeros meses del año. Sin embargo, si hacemos un ba-
lance del primer semestre de acuerdo a lo que se esperaba  
puedo decir que ha sido bastante positivo. Las empresas 
agroexportadoras del sector han tomado medidas que les 
han dado resultados positivos. 

Cuando hablamos de resultados positivos, ¿se refiere 
a mayor volumen o mayor retorno, o de ambas varia-
bles?
Las estadísticas arrojan que el volumen se ha incrementa-
do en comparación a la campaña anterior, pero el retorno 
ha aumentado tan solo un poco si lo comparamos con el 
periodo anterior. Es un caso similar al que sucede con la 
uva de mesa. Al final de cuentas lo que buscamos es que 
no se caiga la demanda. Existe un volumen que ha ido 
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migrando de empresas que exportaban el 
espárrago en otras presentaciones a tener 
una mayor presencia en fresco, creo que 
es totalmente positivo. Esta son empresas 
con políticas que de acuerdo a la coyun-
tura dan mayor fuerza al fresco.

central

¿Qué otras medidas se han tomado para afrontar 
la presente campaña?
Las crisis son democráticas, afectan a todos. De algu-
na forma u otra todos los actores de la agroexporta-
ción peruana la sienten. Las empresas buscan ser más 
productivas, más eficientes y conseguir una mayor 
satisfacción a las necesidades de sus clientes. También 
buscan colocar sus productos a mayores precios y al-
canzar rentabilidad en un marco real de costos más 
reducidos en comparación a las campañas anteriores. 
Cada empresa analiza el problema de manera inde-
pendiente y cada una tiene su estrategia para afron-
tarla. Nosotros como Beta no creemos que el trans-
porte marítimo hacia los Estados Unidos para los 
espárragos frescos sea la mejor solución. Creo que los 
volúmenes terminan concentrándose y eso sí genera 
un problema, como sucedió el año pasado. Pero para 
aquellas empresas que creen que eso genera un menor 
costo de logística y les va bien entonces es válido. En 
Beta creemos que esa reducción logística termina in-
corporada al precio de venta. Son distintas formas de 
ver el negocio. 
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Otro tema que se trabaja arduamente es el de las ba-
rreras fitosanitarias, ¿desde la perspectiva del IPEH, 
qué análisis puede hacer al respecto?
Desde el año 2002 el tema de las barreras fitosanitarias 
ha sido abordado de manera constante, ello está claro. 
Pero este no tiene una solución aislada. Va de la mano 
con la parte técnica. Ello involucra el aspecto del ma-
nejo de plagas, lo cual es fundamental. Tenemos que 
controlar y reducir la Copitarsia de manera diferente, 
siempre a través de SENASA que es el organismo res-
ponsable de la parte sanitaria. 

Ello también involucra a las empresas
En el caso de los privados debemos hacer un programa 
como el de la mosca de la fruta. A nivel de Copitarsia 
hay que trabajar orientándonos a la reducción de pla-
gas que permita una administración y manejo del pro-
blema para ingresar ya a los tratamientos cuarentena-
rios. Entiéndase que el gran paraguas es la reducción de 
plagas y bajo este mismo esquema puede estar el tema 
de la fumigación que actualmente funciona, ya sea en 
origen o en destino. Además está la irradiación, algo 
que es totalmente válido. También tenemos las inspec-
ciones en momentos y en valles determinados donde 
alcancemos cero posturas, ya sea para los que producen 
con túneles o los que producen en valles donde por 
naturaleza de temperaturas o por microclimas puedan 
tener la opción de no presentar la Copitarsia. Esta es la 
forma técnicamente como debemos trabajar, pero tam-
bién recibir apoyo del Estado y acordar con el gobierno 
de los Estados Unidos la manera de encontrar solucio-
nes al problema de la Copitarsia.

¿Cómo calificaría la labor del SENASA en aso-
ciación con el IPEH? 
SENASA elabora un buen trabajo, con todas las 
limitaciones que sufre un organismo del Estado, 
pero hacen las cosas bien. Lo más trascendente 
es que a los productores agroexportadores se nos 
escucha y se lleva adelante los proyectos que de-
seamos realizar. Nosotros nos sentimos apoyados 
por el SENASA, aunque todo es mejorable y per-
fectible.

¿Qué impresión le da la política de acceso a 
más mercados emprendida por el gobierno?
Básicamente en el tema de espárragos los mercados 
a los que llegamos son pocos, aunque falta afinar 
algunos aspectos. En Estados Unidos tenemos el 
tema de la fumigación que si bien no nos limita 
para exportar, de alguna manera no nos deja ha-
cerlo con la comodidad que podríamos esperar. Lo 
mismo sucede con Europa y la mayor parte de los 
destinos asiáticos. Está latente la posibilidad de en-
trar a Nueva Zelanda y a China, no obstante estos 
todavía son destinos pequeños que deben ser ex-
plorados, sobre todo para el espárrago fresco. Sin 
embargo, la política de apertura de mercados es 
fundamental para la exportación de cualquier pro-
ducto. Debemos tener acceso a todos los mercados 
y esta tiene que ser una vocación de todos los gre-
mios agroexportadores, así como del Estado.

¿Qué peso tiene el sentido de la responsabili-
dad social para los agroexportadores asociados 
al IPEH?
Hablar de crecimiento agroindustrial sin respon-
sabilidad social es imposible. Es necesario que la 
gente crezca con nosotros. Las oportunidades no 
solo son para la empresa, también son para los 
trabajadores y su entorno. Una empresa que crece 
pero que su gente no lo hace, terminará teniendo 
problemas. En Beta creemos firmemente en eso, 
es una filosofía corporativa que siempre tenemos 
presente. No solo se trata de obtener un salario 
digno o que la gente reciba lo que manda la ley 
sino de las opciones de vida que ofrecemos como 
empresa. Es necesaria la buena relación con las 
comunidades, con los socios comerciales, con los 
proveedores. 

central
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datos

NÚMEROS EN FRÍO

El volumen de exportaciones por vía aérea 
de espárragos frescos, reconocida como 
una de las actividades más dinámica de la 

agroexportación peruana, registró un incremen-
to de 11% hasta julio de este año, respecto al, 
periodo enero-julio del 2008, informó la Aso-
ciación Civil Frío Aéreo.
Armando Grados, gerente general de la entidad, 
informó que al cierre de julio pasado se despa-
charon un total de 9 millones de cajas de 5 kg  
de espárrago fresco, registrándose en el primer 

Aumenta el volumen de la oferta exportable

trimestre una reducción debido a factores estacionales y a 
los efectos de la crisis internacional.
“Nuestras proyecciones indican que este año las expor-
taciones de espárrago fresco expresadas en cajas de 5 kg 
llegaría a unas 23 millones 817 mil 310, lo que significa 
un incremento de 8.7%”, dijo tras destacar que el creci-
miento mensual respecto de los meses del año anterior 
sería permanente.
Recordó que aproximadamente el 79% de las exportaciones 
de espárragos frescos se realizan por transporte aéreo, regis-
trándose un crecimiento importante del uso de este medio 
de transporte para el envío de los espárragos frescos. 
Grados informó que a julio del presente año, la exporta-
ción de espárragos frescos realizados por Frío Aéreo repre-
sentó el 90% de los despachos totales realizados, seguido 
de flores, follajes y/o plantas (5%), arvejas (1%) y otros 
productos (4%).

AVISO SERFI
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aliado estratégico

INTELIGENCIA COMERCIAL: 
HERRAMIENTA EFICAZ  
¿Se imagina un portal donde encuentre datos de exportación e importación con 
variables como mercados, empresas, volúmenes, valor FOB entre otros, que 
sea de dominio público? Promperú, ha elaborado un sistema de inteligencia 
comercial que sirve de plataforma para evaluar y tomar decisiones en búsqueda 
de una mayor rentabilidad para los empresarios agroexportadores.

A
cceder a información de primera 
categoría, procesada y actualizada 
periódicamente para tener un pano-
rama más amplio de los mercados 
internacionales, es vital para toda em-

presa con proyección internacional. Sobre todo, en 

Estudiando los mercados y sus variables 

tiempos en que la diversificación de los mercados y 
de los productos se torna una imperante necesidad.

Bernardo Muñoz, Director de Inteligencia y Pros-
pectiva Comercial de Promperú, manifiesta que des-
de dicha institución se está trabajando arduamente 
de la mano con el sector privado para encontrar más 
oportunidades en nuevos destinos que beneficien a 
la oferta exportadora nacional. Con el IPEH se está 
haciendo un trabajo de prospectiva para detectar en 
qué países se podrían colocar productos como el es-
párrago, la alcachofa y los pimientos.   

El entrevistado detalla que el análisis aplicado a un 
mercado se hace desde la perspectiva de sus valores, 
volúmenes, competidores, importadores y, exporta-
dores, por mencionar algunas variables. Es decir se 
segmenta y ordena la data para que los exportadores 
peruanos sepan en dónde pueden colocar sus pro-
ductos con un riesgo menor.

“Trabajamos con diferentes fuentes y metodologías. 
Una es la Comisión Económica para América La-
tina y el Caribe – CEPAL, la metodología es ne-
tamente numérica y se extraen conclusiones como 
cuáles son los productos con características de  es-
trellas, estancados, con grandes posibilidades, sin 
oportunidades, etc.”, remarca Muñoz. 

El funcionario aclara que esta data es post, por lo 
tanto, la idea es manejarla en función de cómo po-
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aliado estratégico

demos adelantarnos a lo que pueda pasar, tarea 
que no es fácil debido al margen del cálculo, pero 
que es necesaria para saber cómo está la compe-
tencia, qué promociones hace, con qué volumen 
se satura el mercado, etc. Además ayuda a mini-
mizar riesgos y captar oportunidades.

PROCESO EN MARCHA 
“Hacemos un análisis mundial para saber cómo 
está el mercado para el producto que queramos 
exportar. Luego de ver los mercados tradicionales 
se pasa a los mercados que no son tan menciona-
dos pero que están en crecimiento. Es a estos a los 
que debemos apuntar y estudiar. Entre ellos, en la 
actualidad, se encuentra Europa del Este. Es un 
mercado muy atractivo”, refiere Muñoz.

No obstante, el experto advierte que el riesgo de 
tomar decisiones en base a estadísticas es que las 
variables externas pueden tirar por la borda cual-
quier prospectiva. 

Entonces, ¿cómo manejamos la información que 
tenemos con la intención de caer en riesgos míni-
mos? Esta interrogante da paso al criterio con el 
que se empieza a construir el trabajo de la Direc-
ción de Inteligencia y Prospectiva Comercial.

Tomemos como ejemplo al espárrago. Se procede 
a analizar cómo se está comportando en los gran-
des mercados. Primero se estudia al mayor com-
petidor, que es China. A la vez analizamos el mer-
cado de los Estados Unidos, nuestro más grande 
comprador. 

Para ambos casos se observan las tendencias de ex-
portación e importación. También se chequea que 
está sucediendo en Europa y en México (gran pro-
veedor de los Estados Unidos). 

“En el caso de China, se intenta analizar cuantas 
hectáreas tiene, cómo está vendiendo y cómo se 
está comportando en el tiempo. Pero no olvidemos 
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que la data China es relativa, por ello las estadísti-
cas hay que tomarlas con pinzas”, dice Muñoz.

En el país oriental, según informaciones de ter-
ceros, el 78% de la producción se destina a la 
industria, mientras que el 21% se queda en el 
mercado interno para ser consumido en fresco. 

Si bien esta información solo está cotejada al 
2007, se procede a  retroceder en el tiempo y 
recabar información de los Estados Unidos, Eu-
ropa y nuestros vecinos para luego cruzarla. Así 
llegamos a conclusiones que marcan un indicio y 
una tendencia. 

ASOCIATIVIDAD 
Sin embargo, para el entrevistado uno de los pro-
blemas que tiene el sector exportador es que a ve-
ces se pretende trabajar de manera aislada, tanto 
productores, exportadores, proveedores, etc. “Y 
así no llegamos a ningún lado”. 

Un buen ejemplo de todo lo contrario a esta 
situación, según Muñoz, es el trabajo que lleva 

adelante el IPEH, que asocia a los protagonistas del 
sector hortícola y toman decisiones en conjunto. “La 
asociatividad es importantísima y este gremio la cum-
ple muy bien”. 

Por ejemplo, y dando muestra de la labor conjunta 
entre ambos entes, de un estudio que está terminan-
do Promperú para el IPEH, se desprende que China 
está produciendo espárrago verde, algo que antes no 
hacía (solo se concentraba en blanco), ello nos lleva a 
pensar que están diversificando su oferta.

“El espárrago es importantísimo para nosotros por la 
generación de puestos de trabajo, por el efecto des-
centralizador y por la imagen país. Esta hortaliza nos 
está abriendo las puertas en muchos mercados, es 
nuestra punta de lanza”, destaca. 

Pero para seguir por esta senda de buena imagen que 
tenemos como exportadores es necesario mantener 
el cumplimiento, calidad y la credibilidad. Estos son 
temas críticos cuando se trabaja con países y clientes 
nuevos. Tengamos en cuenta que podríamos ingresar 
a un país donde nuestros productos no están en la 
dieta de los consumidores hay que conquistarlos con 
calidad, inocuidad y puntualidad. Recordemos que 
este es un negocio de confianza. 

“También es necesario entender el tema logístico. A 
veces se cree que podemos exportar directamente sin 
intermediarios, se tiene que estudiar caso por caso. El 
comprador final recurre a los intermediarios porque 
trabaja con ellos desde hace años y la confianza es cla-
ve”, anota Muñoz. 

A modo conclusión, el Director de Inteligencia y Pros-
pectiva Comercial de Promperú, refiere que el trabajo 
del organismo promotor estatal también consiste en 
entender el perfil del consumidor, sus usos y las cos-
tumbres que posee; o resolver preguntas como ¿qué 
tipos de importadores tiene un mercado?, ¿a cuán-
to compran?, ¿en qué temporadas compran?, ¿cómo 
compran? “La idea es entender los canales comerciales, 
todo ello lo analizamos”. Son muchos criterios que se 
mezclan para tomar decisiones. Un trabajo arduo al fi-
nal nos crea más oportunidades de desarrollo”. 

aliado estratégico

Para mayor información visitar la dirección 
www.siicex.gob.pe
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EMPRESA MODERNA

Procesos Agroindustriales S.A. (PROAGRO), 
es una empresa agroindustrial con una am-
plia experiencia en la producción, empaque 

y exportación de productos agrícolas. Sandra Alpa-
ca, jefe de planta, anota que el estricto control de 
los productos a lo largo de toda la cadena producti-
va garantiza que cada caja que sale de la planta ten-
ga un código que permita su identificación rápida, 
oportuna y vera: trazabilidad a buen entendedor.

Afrontando la crisis mundial con mayor inversión

Por otro lado, Alpaca refiere que en compara-
ción al año anterior PROAGRO tendrá un cre-
cimiento de 28%.Para afrontar esta campaña la 
empresa ha realizado más inversiones en equipos 
y maquinarias, además de optimizar su mano de 
obra. No obstante, una característica que marca 
la gestión de esta empresa es que en tiempos de 
crisis mundial busca diferenciarse en el mercado 
por su calidad.

Como toda empresa responsable y que orienta 
políticas de cuidados e inocuidad en sus produc-
tos PROAGRO cuenta con el procedimiento del 
manejo integrado de plagas en todos sus  campos 
a través del control etológico (trampas de luz, me-
laza y bandejas). En cuanto al control biológico 
trabaja con liberación de insectos benéficos como 
Trichograma sp y Crisoperla sp. 

Sus procesos están certificados con SQF 2000 
con alcance para el campo y la planta de proce-
samiento hasta el despacho del producto termi-
nado, Global Gap para sus campos de cultivo y la 
certificación BASC.

institucional
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mirada estatal

PRODUCTOS PERUANOS SON 
DEMANDADOSEN CADENA 
INTERNACIONAL DE ALTOS PRECIOS 

“Varias tiendas, de estilo moderno y sofisti-
cado, de Estados Unidos, han comunicado 
su interés en ampliar la oferta de productos 

peruanos, debido a su alta calidad y a su adecuada 
presentación”, señala Chicoma quien saluda la ini-
ciativa de los agricultores peruanos que cada vez se 
preocupan más por ofrecer cultivos de calidad.

Según propias declaraciones del funcionario esta-
tal, los empresarios de supermercados y diversas 
tiendas extranjeras preguntan siempre qué más 
pueden comprar de Perú. 

Afirma que el espárrago, la alcachofa, el pimien-
to piquillo y la páprika ya se pueden ver en fa-
mosas cadenas como Whole Foods, que sin ser 
una tienda boutique es un supermercado muy 
caro, que posee locales en toda la costa este de 
Estados Unidos. 

A modo de dato, Chicoma  añade que la empre-
sa de alimentos hispanos más grande instalada 
en tierras de nuestro principal socio comercial, 
Goya Foods, ha expresado su interés por adqui-
rir más productos peruanos a fin de ampliar su 
gama de ofertas en el mercado estadounidense.

José Luis Chicoma, viceministro de Industria y ex director de Promoción de 
las Exportaciones de Promperú, explica que en los supermercados más 
sofisticados de Estados Unidos ya se comercializan hortalizas nacionales, lo 
que abre una gran posibilidad de venta y un nuevo segmento de mercado. 
Además, indica que para fin de año se espera una franca recuperación del 
sector esparraguero.   

Acentuando la oferta nacional
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mirada estatal
“Los espárragos y las alcachofas son muy deman-
dados por los consumidores de Estados Unidos. 
Esta satisfacción ha abierto las puertas a otros pro-
ductos nacionales. Las uvas, los cítricos y muchos 
otros, entre ellos los gourmet envasados, que no 
son demandados solamente por la colonia peruana 
o latinoamericana, también son solicitados, causan 
curiosidad de compra”, manifiesta Chicoma.

LA TERCERA OLA
Afirma que las primeras dos etapas del boom de la 
agroexportación estuvieron centradas en productos 
como la alcachofa, el espárrago y el pimiento piqui-
llo. Sin embargo, en la tercera etapa estará en vitrina 
los productos que son netamente peruanos, promo-
cionados por el éxito de nuestra gastronomía.

Chicoma detalla que entre los productos que se 
impulsarán están el maíz morado, los diversos ti-
pos de ajíes, la papa amarilla, la lúcuma, el aguay-
manto, entre otros. “Ello va a permitir un aumen-
to de la demanda por productos que antes no los 
habíamos considerado exportables”.

A su criterio el ají amarillo, esencial para la pre-
paración de potajes oriundos del Perú, será la 
próxima gran estrella de las agroexportaciones 
peruanas y será altamente consumido en Esta-
dos Unidos al igual que lo es el ají jalapeño de 
México. Insiste en que el ingreso de este y otros 
productos dependen de la unión entre la empre-
sa privada y el Estado en la tarea de promoción, 
entre otras funciones conjuntas que promuevan 
al sector. 

LA NECESIDAD DE LAS FERIAS 
Al ser consultado respecto a este último tema, re-
salta que Promperú participará en 40 actividades 
de promoción, entre ferias, ruedas de negocios, 
misiones y prospecciones comerciales, a fin de 
intensificar de manera sistemática la promoción 
comercial de los productos peruanos.

A modo de ejemplo, Chicoma declara que du-
rante el año 2008 intervino en 33 eventos in-
ternacionales donde se concretaron más de 317 
millones de dólares en negocios. No obstante, 
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deja en claro que esta cifra no será superada en el 
2009 a consecuencia de la crisis financiera inter-
nacional.

“Promperú participará en lo que resta del año en 
la Anuga 2009. Esta es una feria de alimentos, be-
bidas, gastronomía y catering, que se desarrollará 
en la ciudad de Colonia - Alemania en octubre”, 
refiere.

Chicoma advierte que Anuga congrega a una mul-
titud de participantes especializados en comidas y 
bebidas de todo el mundo. Además, asisten expo-
sitores y visitantes que realizan negocios y estable-
cer relaciones con empresas de otras naciones.

IAS 2009
El entrevistado saluda al IPEH por la organización 
del evento más importante del planeta para el es-
párrago, que se desarrollará en nuestro país con 
vistas a tres ciudades del país: Trujillo, Lima e Ica. 

“Esta actividad es una muestra más de que Prom-
perú, va de la mano con los gremios privados,  si-

gue haciendo una promoción agresiva del espárra-
go para hacer frente de manera efectiva a la crisis 
financiera mundial y minimizar su impacto en las 
exportaciones de esta hortaliza”, dice.

Cabe recordar que este evento es promovido por 
la Sociedad Internacional de Ciencias Hortíco-
las (ISHS) y organizado por el IPEH, Prompe-
rú y la Universidad Nacional Agraria La Molina 
(UNALM).

Chicoma argumenta que el espárrago se ha cons-
tituido en el principal producto agrícola peruano 
de exportación no tradicional, proclamándose 
como producto bandera y fuente generadora de 
inversión, empleos y divisas.

Indica que ser sede del IAS 2009 servirá al país 
para elevar aún más su imagen como principal ex-
portador de espárragos en el mundo, tanto fresco 
como procesado.

MIRADA OPTIMISTA
Por otra parte y analizando cuidadosamente las 
cifras, explica que si bien la exportación de espá-
rragos experimentó una leve caída e comparación 
al año pasado durante los primeros meses del año, 
confía que para fines del mismo el sector se recu-
perará.

“Esperamos que tanto Estados Unidos como Euro-
pa, que son los principales compradores de espárra-
gos peruanos, mejoren sus pedidos durante el últi-
mo trimestre de este año. El año pasado se exporta-
ron 231 millones de dólares en espárragos frescos y 
casi 184 millones en conservas”, comenta.

También explica que pese a la turbulencia econó-
mica que afectó a los principales mercados, Perú 
sigue siendo el primer exportador mundial de es-
párrago fresco y el segundo de conservas.  

Las cifras parecen ser el “fuerte” de Chicoma, sos-
tiene que Perú es el segundo productor mundial 
de la hortaliza alargada con 27,000 hectáreas, y 
tiene el rendimiento promedio más alto del mun-
do de ese cultivo pues se produce todo el año.
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CIFRAS PARA 
TENER EN CUENTA  
Los indicadores de exportación de medio año, expresados en valores 
FOB, revelan variables que deben ser tenidas en cuenta para proyectar las 
campañas venideras. Los números de la SUNAT hablan por sí solos y dan 
una idea del panorama nacional la hortaliza más importante exportada por el 
Perú, en sus tres presentaciones. 

F
RESCO
Esta presentación de espárrago na-
cional para el periodo enero – ju-
nio del presente año arrojó exporta-
ciones totales por un valor de US$ 

81.266.840,10, mientras que el año pasado se 
alcanzaron los US$ 76.625.422,56. Sin dudas, 
una cifra alentadora si tenemos en cuenta el pa-
norama económico internacional.  

En cuanto a destinos, dos de los tres mercados más 
importantes se han mantenido intactos en lo alto 
del tablero exportador. Es así que Estados Unidos 
y Holanda siguen vigentes con valores de US$ 
41.648.794,59 y US$ 19.934.399,25. En el mis-
mo semestre pero del año anterior sus valores llega-
ron a US$ 37.776.581,17 y US$ 17.987.270,58

Proyecciones

estadísticas



20

estadísticas

20

España, en el primer semestre de este año, desplazó 
a Reino Unido del tercer lugar con exportaciones 
totales equivalentes a los US$ 5.809.313,91. Rei-
no Unido solo alcanzó los US$ 5.598.991,57. En 
el 2008, los valores fueron de 5.550.619,22 para 
el país peninsular y de US$ 8.042.644,50 para el 
destino anglosajón. 

Sin embargo, tres destinos han tenido alentadores 
incrementos, a pesar de no ser grandes mercados en 
términos monetarios. Estamos hablando de Austra-
lia, Japón e Italia.

El país de los canguros pasó de US$ 1.448.278,56 
en el primer semestre del 2008 a US$ 2.168.675,20 
en similar tiempo durante el 2009. Por otro lado, 
la nación del Sol Naciente llegó a US$ 746.665,30 
cuando el año anterior estuvo en US$ 411.113,48. 
Italia alcanzó los US$ 617.753,77. En el interva-
lo enero – junio del 2008 sus envíos representaron 
US$ 334.780,88. 

Un agregado es el caso de Alemania en la Unión 
Europea ya que descendió estrepitosamente de US$ 
831.133,41 en el 2008 a US$ 434.315,96 en el 
2009.  

CONGELADO
Para esta presentación el valor FOB total en el pe-
riodo enero – junio del 2009 alcanzó los US$ 
12.007.627,28. Esta cifra está por debajo de los US$ 
16.011.416,94 que se experimentó en el 2008. 
 
Estados Unidos sigue a la cabeza en montos por 
envíos en destinos con US$ 7.227.453,89 aunque 
no superan por poco a los US$ 7.471.776,84 del 
año pasado. Italia, otro de los buenos comprado-
res bajó de US$ 1.508.038,45 en el 2008 a US$ 
1.279.206,26 en el 2009. 

No obstante, la caída más abrupta la tuvo España. 
Pasó de US$ 2.879.115,05 durante el primer se-
mestre del año pasado a US$ 869.168,02 en el pre-
sente periodo.

Pero para pasar esta mala noticia podemos anotar 
que Japón, una vez más, incrementó sus montos 

PANORAMA GENERAL 

En el periodo acumulado enero - junio los 
envíos hacia el exterior del sector agrope-
cuario sumaron US$ 791.0 millones, lo que 
significó una caída de 8.7% respecto al año 
anterior. Esto debido a los menores volúme-
nes exportados (-2.5%) y a la disminución 
en la demanda registrada en los mercados 
internacionales. 

Solo para junio pasado el sector agrope-
cuario sumó US$ 138.5 millones, lo que 
representó una variación negativa de 7.3% 
respecto al mismo mes del año anterior.

Las exportaciones agrarias no tradiciona-
les se dirigieron principalmente a Estados 
Unidos, acumulando US$ 208.2 millones 
durante el primer semestre de 2009, lo que 
significó una caída de 4% respecto al mismo 
periodo del año anterior.

Durante el primer semestre, las exportacio-
nes agrarias no tradicionales se dirigieron a 
125 destinos, destacando los crecimientos 
registrados por los mercados latinoameri-
canos. Entre los países cuyas compras son 
menores al millón de dólares, resalta Israel, 
mercado al que se exportó US$ 0.8 millones 
(15.1% crecimiento) por las demandas de 
tanguelo y palta.
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de  US$ 977.071,96 a US$ 1.010.836,63. 
Holanda, un comprador interesante, des-
cendió de US$ 929.868,88 (2008) a US$ 
645.033,94 (2009) en el comparativo de 
ambos semestres. 

CONSERVA 
En cuanto a destinos, dos de los tres mer-
cados más importantes se han mantenido 

intactos en lo alto del tablero exportador. Es así 
que Estados Unidos y Holanda siguen vigen-
tes con valores de US$ 41.648.794,59 y US$ 
19.934.399,25. En el mismo semestre pero del año 
anterior sus valores llegaron a US$ 37.776.581,17 
y US$ 17.987.270,58

España, en el primer semestre de este año, desplazó 
a Reino Unido del tercer lugar con exportaciones 
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totales equivalentes a los US$ 5.809.313,91. Rei-
no Unido solo alcanzó los US$ 5.598.991,57. En 
el 2008, los valores fueron de 5.550.619,22 para 
el país peninsular y de US$ 8.042.644,50 para el 
destino anglosajón. 

Sin embargo, tres destinos han tenido alentadores 
incrementos, a pesar de no ser grandes mercados 
en términos monetarios. Estamos hablando de 
Australia, Japón e Italia.

El país de los canguros pasó de US$ 1.448.278,56 
en el primer semestre del 2008 a US$ 2.168.675,20 
en similar tiempo durante el 2009. Por otro lado, 
la nación del Sol Naciente llegó a US$ 746.665,30 
cuando el año anterior estuvo en US$ 411.113,48. 
Italia alcanzó los US$ 617.753,77. En el intervalo 
enero – junio del 2008 sus envíos representaron 
US$ 334.780,88. 
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EL GRAN EVENTO DEL ESPÁRRAGO

evento

Cita mundial: IAS 2009

Nuestro país reforzará su imagen en el 
ámbito esparraguero mundial, al tener 
a su cargo la tarea de organizar el XII 
Simposio Internacional del Espárrago (IAS 
por sus siglas en inglés) que tiene como 
finalidad promover el intercambio de 
conocimientos e información actualizada 
para la investigación del cultivo. La décimo 
segunda edición del IAS se llevará a cabo 
en nuestro país con visitas a tres ciudades 
durante cuatro días y seremos visitados por  
autoridades mundiales del ámbito hortícola. Juan José Gal´Lino, presidente del IPEH.
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J
uan José Gal’Lino, presidente del IPEH, 
manifiesta que esta es la cita más impor-
tante del mundo para el sector esparrague-
ro, lo cual da cuenta de cómo nos ven en
otras latitudes y la importancia del Perú

            como productor y exportador.

Este evento que se realiza cada cuatro años tendrá 
por primera vez al Perú como sede y se espera una 
concurrencia importante. La reunión empezará el 
jueves 29 de octubre y culminará el domingo 1º de 
noviembre en Lima. También se realizarán activi-
dades de campo y científicas en los departamentos 
de La Libertad e Ica, por ser zonas importantes y 
estratégicas para la producción de la hortaliza de 
tipo verde y blanca, respectivamente.

Para organizar este simposio se cuenta con la co-
laboración de entidades como la Sociedad Inter-
nacional de Ciencias Hortícolas, la Universidad 
Nacional Agraria La Molina – UNALM y la Co-
misión de Promoción del Perú para la Exportación 
y el Turismo - PROMPERÚ.

El anterior anfitrión fue Holanda en el 2005. En 
esta oportunidad se contará con una mayor parti-
cipación de expertos de China, Estados Unidos, 
Alemania, Nueva Zelanda, Inglaterra y México. 
Además, asistirán científicos con muchos años de 
experiencia, relacionados al sector.

Ya es una costumbre que en cada una de estas 
reuniones se convoquen a instituciones públicas 
y privadas, del ámbito nacional y del extranjero, 
que están directamente inmersas con la industria 
de esta hortaliza. Asimismo, forman parte de la 
convocatoria, consultores, investigadores y em-
presas productoras.

“Se han realizado labores estratégicas y la empresa 
privada se ha esforzado con la mejor actitud, aho-
ra los gremios tienen que consolidarse e intensificar 
sus actividades para ampliar la oferta exportadora, 

Andrés Casas, director de la comisión organizadora del IAS2009.
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difundir la gama de productos, ampliar o diver-
sificar los mercados destino, trazar objetivos exi-
gentes para seguir creciendo”, añadió el presidente 
del IPEH.

La especialización en el cultivo es el resultado 
del esfuerzo, calidad, competitividad y visión 
moderna de todos los involucrados en el sector. 
Es un trabajo en conjunto de la empresa privada 
e instituciones públicas como el Servicio Nacio-
nal de Sanidad Agraria (SENASA).

El éxito que viene logrando nuestro país en la 
producción y exportación de esta hortaliza se 
inicia con la mentalidad positiva y el profesiona-
lismo responsable de los agricultores, los opera-
rios de campo, los diferentes profesionales,  téc-
nicos de la ingeniería del agro y las personas que 
ocupan los cargos gerenciales.

“El nivel alcanzado por la agroindustria nacional 
es importante y el proceso de expansión en los 
próximos años dará una consolidación para bien 
de la empresa privada, los trabajadores, la socie-
dad peruana y el país en general. La economía 
es reforzada con el buen momento del espárrago 
y otros productos de nuestra geografía”, indica 
Gal’Lino.

DE LA MANO CON EL ESTADO
Por su parte, Andrés Casas,  director de la co-
misión organizadora del IAS2009, sostiene que 
esta es la primera vez que se desarrolla un evento 



26

evento

de esta magnitud patrocinado por la ISHS 
(Sociedad internacional de ciencia hortícola, 
por sus siglas en inglés), en nuestro país, y 
esto se lo debemos al esfuerzo del IPEH  y a la 
Universidad Agraria La Molina (UNALM).
 
En la edición número 12 de este importan-
te evento, se presentarán charlas magistrales 
sobre el cuidado de cultivos, pestes y enfer-
medades en los espárragos, mejora genética, 
etc., para el que se espera una participación 
de aproximadamente 200 personas prove-
nientes de diferentes partes del globo.

Además “se presentan resultados de trabajos 
de investigación que se han desarrollado en 
diferentes zonas esparragueras alrededor del 
mundo, donde reportan los resultados halla-
dos y como estos resultados pueden mejo-
rar las tecnologías del cultivo para conseguir 
mejores rendimientos y calidad de produc-
to”, dice Casas, lo que ubica al IAS entre los 
importantes encuentros científicos orientado 
al agro en el mundo.

La meta del IAS 2009 es proveer de opor-
tunidades a las personas involucradas en la 
investigación y la industria del espárrago 
alrededor del mundo, de discutir avances o 
descubrimientos recientes e intercambiar ex-
periencias sobre los temas a tratar, así como 
entablar importantes posibles lazos comer-
ciales.

Como parte de las actividades que se realiza-
rán en el evento, antes y después del simpo-
sio (donde se presentarán las investigaciones 
y charlas magistrales), se llevarán a cabo vi-
sitas a algunos campos de espárragos en la 
zona de La Libertad e Ica.

Cabe precisar que el IAS2009 se llevará a 
cabo en la ciudad de Lima, en las instalacio-
nes de la Universidad Agraria La Molina, en 
el distrito de La Molina.
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CULTIVANDO EN EL 
NORTE Y EN EL SUR   
En una nota de gran interés el Ing. Javier Sánchez, argumenta las 
diferencias entre el espárrago cultivado en Ica y Trujillo. También explica 
cuáles son las medidas que podrían adoptar los agricultores para obtener 
una producción más óptima. 

¿Cuáles son las diferencias entre el culti-
vo del espárrago en Ica y en Trujillo?
Fundamentalmente, las diferencias están 
en el manejo del cultivo y obviamente en 
las condiciones climáticas. El germoplasma 

es el mismo actualmente ya que se siembran cul-
tivares como la UC157, Atlas, Ida Lea y otras en 
mucho menor cantidad. Las cifras indican que 
existen alrededor de 10 mil  y 8 mil hectáreas de 
UC157 en Trujillo e Ica, respectivamente, y éste 
cultivar representa el 84% a nivel nacional, Atlas 
un 7%, Ida Lea 5% y las demás un 4%.

¿Podría precisar las diferencias sustanciales de 
manejo en ambas localidades?
Existen varias y muy notables, por ejemplo: La 
primera, consiste en las densidades de siembra. En 
Ica se maneja mayores densidades, estando en pro-
medio entre 22,000 a 26,000 plantas por hectárea; 
mientras que en Trujillo son mucho menores. La 
segunda diferencia se refiere a la profundidad de 
siembra, que está ligado a la forma de cosecha del 
espárrago, sea para blanco o sea para verde, donde 
la profundidad efectiva de siembra es menor en 
blanco. La tercera, es la aplicación de enmienda 
orgánica de fondo: en Trujillo, se usa en prome-
dio de 80 a 100 toneladas por hectárea, mientras 
en que Ica está entre las 20 y 30 toneladas por 
hectárea. La cuarta es el manejo de la plantación. 
En Ica casi nunca las esparragueras entran en un 

La hortaliza estrella analizada desde sus dos frentes 

técnico

programa de dos cosechas por año al primer año 
de instaladas, generalmente van a partir del segun-
do o tercer año, e inclusive desde el cuarto  año; 
mientras que en Trujillo, se ve esta acción desde el 
primer año. La quinta es el chapodo. En Ica es con 
follaje “casi seco” mientras que en Trujillo es con 
follaje “casi verde”, esto tiene mucho que ver con 
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la maduración y translocación de los carbohidratos a 
la parte radicular. La sexta diferencia es el programa 
de cosechas, en Ica alternan entre una y dos cosechas 
por año en cada lote, mientras que en Trujillo es una 
producción constante de ciclos muy cortos de dos 
cosechas por año, donde no permite el descanso y 
la recuperación de la esparraguera. La última es el 
diferencial térmico, las temperaturas mínimas de Ica 
en invierno, contribuyen significativamente en las 
cosechas de primavera. 

¿Qué recomendaciones se debe dar para los agri-
cultores norteños?
Bastante complicada su pregunta. Pero de la res-
puesta anterior, se puede deducir dos y hasta tres 
muy importantes y algunas de ellas muy ligadas en-
tre sí. Por ejemplo, el hecho de entrar a cosechar 
un campo desde el primer año con dos cosechas al 
año en Trujillo. En Ica, no es así, como apuntamos 
antes, y esa es una razón importantísima por la cual 
las esparragueras de Ica persisten económicamente 
rentables hasta por más de 15 años. Otra es el ma-
nejo del periodo de maduración y translocación, en 
el norte está muy forzado, donde la planta hace un 
ciclo muy corto para su recuperación. Otro tema, es 
el manejo de densidades y profundidad de siembra 
si se trata de espárrago verde, que es la forma en que 
se produce en los dos sitios. Creo que fundamental-
mente esas son las más saltantes y sobre ellas hay que 
trabajar; sin dejar de considerar el tema sanitario, 
lógicamente.
 
¿A propósito, cuáles son las principales plagas 
y  enfermedades que atacan al espárrago?
En cuanto a enfermedades, las que tienen repercusio-
nes hasta en el empaque son sobre todo, la Cercos-
pora en Ica, y el Stemphylium en Trujillo. La Roya 
es una enfermedad que ya se controla eficazmente en 
campo y el Fusarium ha traído varios problemas, pero 
sobre todo asociado al mal manejo del agua de riego. 
En cuanto a plagas, creo yo que la familia Noctuidae 
(Spodoptera, Heliotis, Copitarsia, etc), son los que 
más daño causan al follaje. Pero, la Prodiplosis, ha 
sido la plaga que de una u otra forma ha modificado 
el programa de manejo de las esparragueras, ya que 
ha sido una de las causales de hacer ciclos cortos en 
el cultivo, sobre todo en Trujillo. Otras plagas son de 
menor importancia en ambas regiones.

técnico

 ¿En qué condiciones naturales y agro climá-
ticas se obtiene un espárrago de excelente ca-
lidad?
Bueno, en principio las condiciones agro climá-
ticas del Perú son excelentes, ya que contamos 
un clima “casi primaveral”. En contraste con 
otras zonas productoras de espárragos del mun-
do, donde la mayoría está arriba de los 40° LN 
y 35 ° LS, son de los veranos muy calientes y 
los inviernos extremadamente fríos y el espárra-
go “inverna” naturalmente haciendo su fase de 
translocación. Pero esas condiciones, generan a 
su vez cosechas estacionales muy marcadas. Re-
cuerdo que hasta el año 1999, periodo en que 
ocurrió el “esparragazo”, Perú sólo cosechaba es-
párragos de agosto a enero (copiando la filosofía 
de trabajo de California, de cosechar en prima-
vera), posteriormente se extendió a periodo de 
cosecha chica en abril y mayo (hasta el 2006) y 
luego del 2007 en adelante se registran cosechas 
todos los días del año. Indudablemente, que en 
la medida que se incrementan los problemas de 
plagas y enfermedades, eso va en desmedro de la 
calidad del producto final de consumo humano. 
En conclusión, la calidad del espárrago peruano 
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es reconocida en los más exigentes mer-
cados del mundo.
 
¿Cómo ayudan los fertilizantes en el 
desarrollo óptimo del espárrago?
Los fertilizantes son insumos importan-
tísimos dentro de la producción de es-
párragos, como en todo cultivo además, 
e íntimamente ligado al agua de riego. 
Hay que tener presente que el espárra-
go para consumo humano, se le prefiere 
por sus características y valor nutricio-
nal, por tanto, si el cultivo no ha sido 
óptimamente fertilizado (nutrido) no 
dará un producto de buena calidad. Re-
cuerde que la mayoría de nutrientes que 
portan los fertilizantes y los que están en 
la fertilidad natural del suelo, son ele-
mentos esenciales de la planta y cum-
plen una función específica dentro de la 
misma. Algunos de ellos tienen mucho 
que ver con la vida de post cosecha del 
espárrago verde fresco. 
 
¿Qué opinión tiene de los empresarios 
agroexportadores nacionales que se 
dedican al cultivo de espárrago? 
La mejor. Por un lado, está la aventura 
de apostar por un cultivo al cual le en-
contramos ventajas comparativas y com-
petitivas como fortaleza ante nuestros 
competidores (Estados Unidos, México 
y de esta parte Chile); y por otro lado, 
hemos incorporado a la agricultura ex-
tensas áreas del desierto acompañado de 
alta tecnología; en riego (que ni los pro-
pios israelíes han hecho en otras partes 
del mundo), fertirriego (somos líderes 
en este tema), manejo integrado de pla-
gas, etc. La consecuencia de todos esos 
factores, es que somos líderes de produc-
ción por hectárea en todo el mundo y 
los primeros exportadores mundiales de 
verde fresco. No se olvide que la indus-
tria del espárrago ha sido la locomoto-
ra que jaló a los demás cultivos, como 
paltas, cítricos, uva de mesa, y otros. Si 
tuviera algo más que agregar es que de-

bemos poner mayor esfuerzo en investigar la fisiología del 
espárrago en nuestras condiciones muy particulares. Con 
esto, podemos llegar a determinar momento de cosecha, 
periodo de cosecha y pronosticar rendimiento. Estas son 
herramientas claves para el manejo y desarrollo sostenido y 
rentable del cultivo.

*Javier Sánchez Vigo es Ing. Agrónomo especialista en 
suelos, riegos, gestión empresarial y finanzas. Ha trabajado 
en la División del Suelos de ONERN (Inrena), y ejercido 
la docencia en el Departamento de Suelos de la UNALM. 
Ha sido Sub Gerente General de Inagro Sur en el área de 
comercial. Es accionista y Gerente General de FERTI-
TEC. Además, es consultor en espárragos desde 1985 y 
asesor de cuatro empresas agroexportadoras de espárrago 
en Perú. Ha viajado a más de 20 países asistiendo a eventos 
de agricultura.
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Ernesto Vergara, director gerente 
de operaciones de Surpack.

EL ENVASE ES EL MENSAJE

técnico

El buen estado en que un producto llegue a nuestras 
manos está determinado por una serie de procesos en 
su cadena productiva, la selección del envase o embalaje 
forma parte de este proceso que en el transcurso del 
tiempo ha experimentado cambios constantes. 

No solo se trata de un espacio seguro

L
os envases y embalajes cumplen tres 
funciones importantes, que son el 
contener, conservar y proteger una 
producción, y cuando hablamos de 
la horticultura, respecto a su elección 

de envases y embalajes, antaño se hacía referencia 
a la madera.
La madera ofrecía una gama de beneficios limi-
tados, que no respondía a las necesidades de la 
agroexportación, tanto en peso como en dimen-
siones, en la practicidad de su almacenamiento 

(cajas que se apilen o se inser-
ten al estar vacías), y en la con-
servación de los productos. La 
tendencia actual de los envases 
y embalajes es que cumplan 
ciertos requerimientos, que 
responden a cinco aspectos fundamentales:

Físico o material: Que sea Identificable, rotulable y cuanti-
ficable, que además no sea tóxico, que cuente necesariamente 
con un peso liviano, un volumen estándar, con neutralidad 
en olor y sabor, brindando protección física y de barrera al 
producto, 
Económico: Que sea reciclable, de fácil almacenamiento y a 
un precio justo.
Mercadológico: Que brinde diferenciación del producto y 
se adecue al mercado, cubriendo los estándares particulares 
de cada uno de ellos.
Ergonómico: O de fácil manipulación, ocupando un míni-
mo espacio.
Regulativo: Cumpliendo requisitos legales, medioambienta-
les y fitosanitarios del país de origen – destino.

En la actualidad, y teniendo estos puntos en consideración, la 
industria de los envases y embalajes ha encontrado en el poli-
propileno el material ideal para el desarrollo de su industria.
El polipropileno es un material sintético relativamente joven 
en comparación a otros plásticos, es un material que se des-
cubre a mediados del siglo XX, y cuyo gran desarrollo lo ex-
perimenta en los años 80, “este material posee una densidad 
menor a cualquier otro plástico y por tanto un menor peso, 
soporta temperaturas altas y bajas, y del mismo modo ofrece 
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gran resistencia a la ruptura o stress cracking”, mencio-
na Ernesto Vergara, director gerente de operaciones de 
la empresa Surpack.

El tratamiento sanitario que recibe el polipropileno que 
se usa en la agroexportación, tiene una certificación es-
pecial de la US Food and Drug Administration (FDA), 
lo cual asegura que los alimentos no se contaminen de 
forma alguna, además de que cada planta mantiene re-
gímenes de inspecciones sanitarias continuas.

Pensando en el cuidado del medio ambiente, además, 
estos plásticos son también reciclables, el polipropileno 
pertenece en este orden a la clasificación cinco. Hay que 
tener en cuenta que no son pocos los países que restrin-
gen el uso de madera en sus importaciones, precisamen-
te por el reciclaje. La crisis mundial ha afectado también 
al sector de los envases y embalajes, que solía tener sus 
ventas más sólidas en la exportación. 

Gracias a la globalización, la industria peruana de enva-
ses y embalajes ha tenido que competir ya no solamen-

TIPOS DE ENVASES

Envase Primario (Estuche): En contacto directo 
con el producto.
Envase Secundario (Caja): Contiene uno o va-
rios envases primarios, otorgándole protección 
para su distribución comercial.
Envase Terciario (Embalaje): Conjunto de en-
vases primarios o secundarios en un contenedor 
que los unifica y protege a lo largo del proceso de 
distribución comercial.

te a nivel local, sino mundial. Además se puede contar 
con distribuidores ubicados en otros países del mundo, 
teniendo en cuenta que nuestra industria está a la van-
guardia mundial en modelos de cajas gracias a la calidad 
de nuestros empresarios. Los plásticos han contribuido a 
que los envases y embalajes hayan evolucionado en for-
mas y prestaciones, nuestra industria actual produce a la 
fecha más de cien modelos de cajas, la mayoría destina-
das a la exportación, colaborando a que nuestros produc-
tos lleguen a más destinos, el envase es el mensaje. 

AVISO surpack
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NUEVA HERRAMIENTA 
TECNOLÓGICA QUE AGREGA 
VALOR A LOS CULTIVOS

técnico

Investigación y desarrollo

A
gCelence™ es una innovadora 
tecnología de BASF que se basa en 
efectos fisiológicos que optimizan 
el metabolismo y la eficiencia de las 
plantas. Estos efectos se han com-

probado científicamente en numerosas investi-
gaciones a nivel mundial con fungicidas BASF 
de última tecnología como Opera  y Bellis, que 
optimizan la calidad del cultivo y su rendimien-
to, más allá de su efecto fungicida.

Esta es una nueva marca mundial de BASF para 
el concepto de efectos fisiológicos positivos que 
ocurren en plantas después de la aplicación de 
algunos fitosanitarios de última generación, en-
tre estos la familia de los F500 (Pyraclostrobin).

Los beneficios AgCelence™, adicionales al con-
trol de enfermedades son: Aumento de la eficien-

3

cia fotosintética, optimiza la asimilación del 
nitrógeno a través de una mayor actividad de 
la enzima nitrato reductasa, reducción de la 
síntesis de etileno, tolerancia al estrés e induc-
ción de resistencia a bacterias (SAR) y virus 
(en estudio), que se traducen en mejoría de 
la sanidad, mejor calidad del producto final, 
frutos, con mayor durabilidad de postcosecha 
y aumentos reales de productividad.

Productos BASF con efecto AgCelence™ 
en el Perú:
Bellis, Es un fungicida de la familia F500, que 
contiene dos ingredientes activos de diferente 
modo de acción: F500 + Boscalid para el efi-
ciente control de enfermedades en frutales y 
hortalizas. Opera,  F500 + Epoxiconazol van 
destinados a los cultivos de espárrago, maíz, 
cebolla, entre otros. 

En diversos ensayos realizados en el Perú en 
distintos cultivos,  se ha comprobado el efecto 
AgCelence™de Bellis; también en pimientos 
incluidos en un programa de control  de Oi-
dio, Botritis y Alternaria con aumentos en el 
rendimiento y calidad. Estos resultados fue-
ron presentados en la convención internacio-
nal TOP CIENCIA desarrollada en Chile en 
agosto pasado. F500 y AgCelence™ consti-
tuyen innovación, producción y rentabilidad 
al servicio de los productores.
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ALCACHOFA: 
HORTALIZA RICA EN 
VITAMINAS  Y MINERALES

nutrición

Las hortalizas pertenecen al selecto grupo de vegetales con mayores 
cualidades nutritivas que existe. En esta privilegiada lista, la alcachofa goza de 
grandes propiedades nutricionales que ayudan al hombre a mantener una 
vida sana.   

C
on una importante presencia de agua 
(lo que la convierte en diurética, al 
igual que los espárragos), con un in-
teresante nivel de hidratos de carbo-
no, abundante fibra y prácticamente 

nula manifestación de grasas, las alcachofas cuentan 
con las vitaminas B1, E y B3. 

El mineral que más aparece en su composición es el 
potasio y también es uno de los vegetales que mayo-
res índices de magnesio, fósforo y calcio posee. Su 
composición a base de estos minerales es ideal para 
los sistemas nervioso y digestivo.

El potasio es necesario para la transmisión y genera-
ción del impulso nervioso y para la actividad mus-
cular normal. Interviene además en el equilibrio 
de agua dentro y fuera de las células nerviosas. El 
magnesio se relaciona con el funcionamiento de in-

testino, nervios y músculos, forma parte de huesos y 
dientes, mejora la inmunidad y posee un suave efecto 
laxante.

La nutricionista Mariana Hermosa refiere que su 
abundante fibra favorece el tránsito intestinal. Ade-
más, la especialista sostiene que es recomendable para 
las personas que tienen anemias, debilidad general y 
raquitismo. 

“No sólo debe comerse la hortaliza, sino emplear el 
agua en la que fue cocida para preparar diversas sopas, 
con el fin de aprovechar al máximo sus propiedades. 
Tiene efectos anti inflamatorios y regula el funciona-
miento de la vesícula biliar, controlando la secreción 
de la bilis y evitando la formación de cálculos. Igual-
mente, ejerce un efecto muy benéfico sobre la célula 
hepática, protegiéndola y regenerando sus tejidos, es-
pecialmente en pacientes que sufren de cirrosis.
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Hermosa manifiesta que la hoja de alcachofa dis-
minuye los niveles de colesterol en la sangre y la 
presión arterial, además del riesgo de sufrir arte-
riosclerosis y cualquier otra enfermedad vascular. 
Cabe destacar que contribuye a la recuperación de 
pacientes que hayan padecido una dolencia de este 
tipo.

Estimula el funcionamiento de los intestinos, lo 
cual es ideal en caso de estreñimiento; rebaja el ni-
vel de azúcar en la sangre, lo que ayuda a combatir 
y prevenir la aparición de la diabetes; y sirve como 
diurético, favoreciendo a las personas que sufren 
de obesidad, enfermedades circulatorias, hepáticas, 
gota y artritis, entre otras.

“También da buenos resultados en quienes sufren 
de uremia, arenillas en la vejiga y los riñones, can-
sancio, reumatismo y para prevenir la aparición o 
mejorar la condición de individuos con cáncer”, 
sostiene la especilista. 

CONOZCA MÁS 

Recordemos que la alcachofa proviene de la fa-
milia de las Compositae y pertenece a la especie 
Cynara scolymus, L. Sus partes comestibles es-
tán constituidas por el corazón de la alcachofa y 
las hojas carnosas y protectoras que la rodean.
El clima ideal para su producción es el que osci-
la de 24º C en el día a 13º C durante la noche. 
Las temperaturas muy bajas afectan la parte más 
externa de las hojas del fruto, proporcionándole 
un aspecto blanquecino en la hoja que luego se 
vuelve marrón.
Los climas secos y cálidos hacen que las hojas 
del fruto se abran muy pronto, lo cual da como 
resultado una alcachofa amarga y de apariencia 
nada atractiva.
Desde la antigüedad se le ha considerado como 
una gran fuente de salud, pero es importante ha-
cer una diferencia entre el receptáculo carnoso 
que envuelve la flor, el cual es empleado como 
alimento, y las hojas que convierten a la alcachofa 
en una planta medicinal. 
Según la Organización de las Naciones Unidas 
para la Agricultura y la Alimentación, actual-
mente Italia, España y Argentina son los mayo-
res productores de esta hortaliza en el mundo, 
abarcando el 90% de la producción.
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recetas

OMELETTE DE 
ESPÁRRAGOS

INGREDIENTES:
Para una omelette:
•3 huevos.
•Sal y pimienta a gusto.
•1 cdita de jugo de limón.
•1 cda de manteca.

RELLENO:
•1 taza de cebolla de verdeo picada y rehogada.
•200 gr. de espárragos hervidos o envasados.
•Sal y pimienta a gusto.

PREPARACIÓN 

Batir los huevos hasta que estén espumosos, salpimentar-
los a gusto y rociarlos con jugo de limón, luego calentar la 
manteca en una sartén, verter el batido de huevo, mover la 
sartén y cuando los bordes comiencen a dorarse distribuir 
la cebolla de verdeo, ubicar los espárragos en la mitad de la 
omelette con las puntas hacia afuera, doblar con ayuda de 
una espátula y terminar la cocción a fuego suave para que 
la omelette resulte tierna y esponjosa, sin vestigios de huevo 
crudo. Servir en el momento.

36


