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Resumen ejecutivo

El plan de negocios tiene por objetivo evaluar la factibilidad de implementar un proyecto econé-
micamente viable, ambientalmente sostenible y socialmente responsable orientado a la produc-

cién y exportacion de banano orgéanico.

La empresa a constituir tendra como razon social Banorgénica S.A.C., teniendo como localizacion
el distrito de Tambo Grande, provincia de Piura. El tamafio del predio serd de 50 ha, teniendo
46,5 ha como area efectiva de cultivo. EI monto de inversidn necesario hasta antes de la primera
cosecha es de US$ 1.275.941,88.

Se debe sefialar que el departamento de Piura posee adecuadas condiciones edafocliméticas para
el cultivo de banano orgéanico, lo que constituye una ventaja competitiva para las empresas
peruanas frente a los principales competidores internacionales, como Republica Dominicana,

Colombia y Ecuador.

El escenario global, considerando la creciente demanda mundial por este fruto, se presenta propicio
para implementacion del proyecto; a ello se suma el enorme potencial productivo y exportador del
Peru. Las cifras de Aduanas indican que las exportaciones de banano organico crecieron, en volu-
men, del 2001 al 2011, a una tasa promedio anual de 29% (+1.145% acumulado); mientras que en

los Gltimos 5 afos, el incremento promedio anual fue de 12% (+74% acumulado).

El sondeo de mercado determina que la Union Europea lidera la importacion de bananos organi-
cos en el mundo, siendo Alemania y Francia los mercados mas dinamicos para la exportacion. En
ambos paises, el 60% de la poblacién es consciente de la importancia de los temas ecoldgicos y
consume productos organicos®. Segln opinidn de los expertos entrevistados, se espera que en los
préximos cinco afios, la demanda mundial del fruto se incremente entre 8 y 10% anual. Estudios
de Mincetur proyectan, para el caso de Alemania y Francia, incrementos de alrededor del 12% y

15% anual, respectivamente.

Las condiciones de acceso a los mercados objetivos se presentan favorables para la inversion en
la industria, considerando los acuerdos comerciales bilaterales para reducir los aranceles, promo-
ver los productos organicos peruanos en la Union Europea y lograr la equivalencia en la legisla-

cién de productos organicos.

1 Mincetur (2007). Plan de desarrollo de los mercados de Alemania, Francia y Espafia - POM UEL1 (pag. 288).



El sondeo de mercado establece que la competencia no es entre las empresas peruanas, ya que la
oferta actual aln es pequefia para atender la demanda global de banano organico. Esta situacién
se pudo observar en la Feria Expoalimentaria 2011, pues los importadores asistentes no encontra-
ron disponibilidad del producto, ya que la produccion nacional estaba comprometida hasta me-
diados del 2012.

Los principales canales de distribucion para introducir el producto a los mercados de Alemania 'y
Francia seran los grandes importadores; posteriormente se evaluara la viabilidad econémica de
articularse hacia adelante de la cadena de suministro con los grandes mayoristas y distribuidores

europeos.

Los principales atributos que valoran los canales de distribucion europeos son la calidad, que
incluye la certificacion organica y GlobalGap; garantia de volumen; garantia de tiempos de en-

trega (just in time) y precios competitivos.

El proyecto estima un rendimiento inicial de 2.500 cajas (de 18,14 kg c/u) por hectarea en la
primera cosecha, incrementandose hasta alcanzar 4.000 cajas por hectarea. Ademas, se contempla
la articulacion con pequefios productores, con el fin de tener la capacidad de atender posibles

incrementos en los pedidos.

La evaluacion financiera, para un horizonte de 10 afios, indica una rentabilidad positiva del pro-
yecto, presentando un VAN econémico de US$ 1.236.527 y un VAN financiero de
US$ 1.566.503. EI TIR econémico es de 35,92% y el financiero de 50,63%; la inversion total se

recuperard al tercer afio de operacion.
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Capitulo I. Idea de negocio

La idea de negocio que se va a impulsar estéd orientada a la produccién y comercializacion externa
de banano orgéanico para el mercado de la Unién Europea, teniendo inicialmente como mercados

objetivos Francia y Alemania.

La idea de promover un negocio, teniendo como base a este fruto, se sustenta en la tendencia
creciente de la demanda mundial de banano organico observada en los Ultimos diez afios?, asi
como en el alto potencial productivo que presenta nuestro pais, y en especial la region Piura, para

los cultivos organicos.

A nivel global existe mayor preocupacion de los consumidores por incorporar en su dieta produc-
tos con alto valor nutritivo, de agradable sabor, faciles de preparar o listos para el consumo vy,

adicionalmente, vinculados al cuidado del medio ambiente.

Por otro lado, como consecuencia de una experiencia muy reciente de uno de los integrantes del
grupo a cargo de la investigacion?, se identific el gran potencial agricola de la mencionada region
para la produccion de banano organico; pero a la vez, se observo alta fragmentacion de la propie-
dad, deficiencias en el manejo de tecnologias avanzadas de produccion, como también en la ges-

tion empresarial.

Esta situacion genera una gran oportunidad para implementar un negocio con recursos tecnoldgi-
cos (sistema de riego tecnificado, cable via, fertilizacion) que maximicen la productividad de
campo y minimicen el dafio del producto. Se implementara una planta de procesamiento para
asegurar la calidad del producto a exportar. En el eslabdn de comercializacion se negociara direc-
tamente con el importador externo, con el fin de eliminar la participacion del intermediario en el
Peru, buscando articularse, en el mediano plazo, hacia delante de la cadena de suministro, con el

fin de lograr mayores margenes de rentabilidad para el negocio.

2 Segun informacion de Aduanas, las exportaciones de banano organico en el 2001, en su variedad de cavendish
valery, fueron de 7.996 toneladas, mientras que el afio 2010 ascendieron a 99.565.295,74 toneladas. Este incremento
en las exportaciones responde al crecimiento de la demanda mundial.

3 Vinculada al fomento de la asociacién de pequefios productores de banano organico en Sullana, Piura'y Morropén.



Capitulo I1. Analisis del entorno

1. Analisis del macroentorno

1.1 Factores politicos

El actual Gobierno, a través de Ministerio de Agricultura, tiene como uno de sus objetivos posi-
cionar a Perli como potencia productora de alimentos organicos*. Por el lado de la Unién Europea,
el Parlamento Europeo ha aprobado, de manera oficial, el acuerdo que tenia con América Latina
respecto a la reduccion de los aranceles a las importaciones europeas de banano®. Ello beneficiara
directamente al Perd, pues las tarifas arancelarias para esta fruta se reducirdn progresivamente de

176 a 75 euros por tonelada hacia el afio 2019.

Asimismo, existe un proyecto de cooperacién entre Per( y la Union Europea, el cual ira en para-
lelo con la entrada en vigencia del Tratado de Libre Comercio, mediante el cual la Union Europea
destinard 16 millones de euros para promover las exportaciones de productos agricolas organicos
peruanos a partir del segundo semestre de 2012; el proyecto también contara con una contrapar-

tida del Gobierno peruano®.

Otro aspecto importante que el Estado peruano esta gestionando, a través de Senasa, con el fin de
promover la competitividad de los productos organicos, esta referido a la inclusion de Peru en la
lista de terceros paises con los que la Uni6n Europea tiene una equivalencia en la legislacién
vinculada a los productos orgéanicos’; ello sucedera durante el primer semestre del 2012, con lo cual
se impulsara la comercializacion de estos productos al mercado europeo, incluido el banano

orgénico. Todas estas medidas favoreceran el desarrollo del proyecto de negocio.

1.2 Factores legales
El Estado peruano ha promulgado diversas normas para favorecer la competitividad del sector
agrario, en general, asi como de los productos organicos, en particular. Entre las principales nor-

mas promotoras se encuentran:

Ley de Promocién del Sector Agrario (Ley N° 27360), reglamentada por el D.S. N° 049-2002-

AG, mediante la cual se declara de interés prioritario la inversion y desarrollo del sector agrario;

4 Ing. Juan Rheineck Piccardo, Viceministro de Agricultura. IV Convencién Internacional de Productos Organicos.
Lima, 2011.

5 Agrondmica (2011). Unidn Europea reducird tarifas de entrada al platano.

6 Agrondmica (2011). Unién Europea destinard US$ 22,15 millones a promover exportaciones de productos
organicos de Peru.

7 Entrevista a Jorge Jave, director de la Subdireccién de Produccion Organica de Senasa. 6 de octubre de 2011.



se busca promover al sector agrario fundamentalmente a través de la reduccién de los costos la-

borales y tributarios.

Reglamento Técnico de los Productos Organicos (D.S. N° 044-2006-AG), que tiene por objetivo
regular la produccion, transformacion, etiquetado, certificacion y comercializacion de los produc-

tos organicos.

D.S. N° 061-2006-AG, mediante el cual se establece el Registro Nacional de Organismos de Cer-

tificacion de Produccién Orgéanica, a cargo de Senasa.

Ley N°©29196, Ley de Promocidn de la Produccion Organica o Ecoldgica (enero de 2008), a través
de la cual se busca promover el desarrollo sostenible y competitivo de la produccion organica o
ecoldgica en el Pert. Mediante esta ley se crea el Consejo Nacional de Productos Organicos (Co-
napo), adscrito al Ministerio de Agricultura, donde participan diversas instituciones pubicas y
privadas con el fin de impulsar normas y politicas para el desarrollo sostenible de la produccion

organica en el pais.

Respecto a los requisitos legales que se tienen que cumplir para exportar productos organicos a
la Union Europea, estos estdn normados por el Reglamento del Consejo (EC) N° 834/2007, en el

cual se establecen las exigencias respecto a la produccion ecoldgica, su etiquetado y control®.

Estas medidas favoreceran directamente los alcances del proyecto, ya que promoveré la actividad

empresarial vinculada a la agricultura organica.

1.3 Factores ambientales

El Per esta entre los 10 paises de mayor diversidad de la Tierra®, por su alta diversidad ecolégica
de climas, de pisos ecoldgicos y zonas de produccion, y de ecosistemas productivos. La zona
donde se implementard el proyecto, la regidon Piura, se caracteriza por tener condiciones
agronémicas adecuadas para el cultivo de banano; tiene un clima de trépico seco y suelos fértiles,
lo que permite el desarrollo adecuado del fruto, sin problemas sanitarios (por ejemplo, Sigatoka
Negra o Sigatoka Amarilla). La baja incidencia de la Sigatoka Negra, enfermedad del banano

cuyo control demanda grandes dosis de fungicidas quimicos y, por lo tanto, altos costos,

Mincetur (2010). Guia de requisitos sanitarios y fitosanitarios para exportar alimentos a la Unién Europea.
9 Sernanp (2004).



constituye una gran ventaja para el Per. Se estima que en Repulblica Dominicana, Ecuador y
Colombia (nuestros principales competidores) dicho costo representa aproximadamente 12% de
los costos de produccidn. Si consideramos la estructura de costos hasta antes de la cosecha, dicha

proporcion supera el 20% del costo de produccién®®.

1.4 Factores tecnoldgicos

En el Perd, por el nivel de tecnologia empleada, las plantaciones de banano no reciben la totalidad
de los requerimientos nutricionales que necesita. Esto se manifiesta especialmente en el bajo peso
de la fruta y los bajos ratios de productividad®!. Las adecuadas condiciones edafoclimaticas de la
region Piura no son aprovechas de manera Optima por los pequefios agricultores, quienes en pro-
medio poseen de 0,5 a 2,5 hectéareas de propiedad de manera dispersa?. Este hecho dificulta el
empleo de sistemas modernos de fertilizacion, sistemas de riego tecnificado y de cable via para
aumentar la productividad y disminuir los dafios del fruto. En este sentido, el proyecto propuesto
tendra una ventaja competitiva al utilizar tecnologias apropiadas para incrementar el rendimiento

de la produccion y reducir los niveles de descarte.

Para enfrentar este problema, el Estado viene impulsando diversas iniciativas, tales como el Pro-
yecto “Desarrollo de la Oferta Tecnologica del Banano Organico en la Region Piura”, que ha
permitido poner a disposicion de los agricultores modernos modulos para la produccion de semilla
de calidad, abonos orgénicos, riego tecnificado, cable via para la postcosecha, empacadoras, cer-
tificaciones y asistencia técnica en campo*®. Asimismo, el INIA esta trabajando un tema de re-
produccion rapida: “En el INIA estamos trabajando para mejorar la productividad y disminuir la
merma a 2%, mejorando la produccion exportable; hoy la merma es de 30% por el mal manejo

de campo™4,

1.5 Factores socio-culturales y demograficos

La Unién Europea tiene una poblacion de 497.805.469 habitantes (2009). Alemania y Francia,
mercados a los que se dirige el proyecto, cuentan con una poblacién de 82.002.356 y 62.469.120,
respectivamente, constituyendo el 29% del total de la poblacion de la region. La Union Europea
cuenta con una poblacién activa de 75,16%; tanto Alemania como Francia estan por encima de

ese promedio, con 84,20% y 75,28%, respectivamente. En cuanto a la poblacién ocupada,

10 Huaman, M. (2005).

1 Pedro Quezada Valladolid. Nuevas tecnologias en banano organico. Il Congreso Internacional de Banano
Organico. Piura, 19 de octubre de 2009.

12 Entrevista realizada al Ing. Walter Daga, investigador de INIA. Lima, 7 de octubre de 2011.

13 EBSCOhost. Ministerio de Agricultura mejora la oferta tecnolégica del banano organico.

14 Entrevista realizada al Ing. Walter Daga, investigador de INIA. Lima, 7 de octubre de 2011.



Alemania tiene un nivel de 59,5% y Francia 57,0%. La tasa de natalidad sefiala un indicador de

fecundidad para Alemania de 1,36 y para Francia de 1,98%.

Respecto a la tasa de alfabetizacion, tanto Alemania como Francia presentan un nivel de 99,0%.
La poblacién bajo niveles de pobreza se ubica en una tasa de 15,5% en Alemania (2010), mientras
que en Francia la tasa es de 6,2%. Respecto al PBI per cépita, el 2010 ha habido una recuperacion
en laregion de 2,5%, llegando a US$ 32.700. Tanto Alemania como Francia se ubican por encima
de este nivel, llegando a US$ 35.700 (4,4% de incremento respecto de 2009) y US$ 33.100 (1.8%

de incremento respecto a 2009), respectivamente?®,

Por otro lado, Alemania presenta al 2010 una tasa de desempleo de 7,1%, mientras que Francia
muestra una tasa de 9,8% para el mismo afio; la zona del euro presenta una tasa de desempleo
superior, de 10,1% al 2010Y’.

Respecto a los factores culturales, en toda la region occidental de Europa se observa un mayor
interés y conciencia por los temas ecoldgicos, manejo sostenible de recursos y cambio climatico;
asimismo, existe una mayor preocupacion por la salud, nutricion y estética de la poblacion. Esta
situacion genera una gran oportunidad para incrementar las exportaciones de banano organico a

la region.

1.6.Factores econdmicos

La economia peruana ha tenido en la ultima década un crecimiento sostenido impulsado funda-
mentalmente por la demanda interna, con un importante aporte de la inversion privada. En el afio
2011, el PBI experimentd una tasa crecimiento de 6,9%. La produccién agropecuaria también

sigue dinamizandose, presentando el mismo afio un incremento de 3,8% (ver anexo 1).

De acuerdo a las estimaciones del Fondo Monetario Internacional, el Per( experimentara una tasa
de crecimiento del PBI de 5,6% para el 2012, superiores a las tasas promedio proyectadas para
América Latinay el Caribe'®. Segln el BCRP, las entidades financieras y los analistas econémicos
elevaron sus previsiones de crecimiento del PBI para el 2012 de 5,5 a 6,0 y 5,8 por ciento, res-

pectivamente?®,

15 Eurostat, Newcronos (2011).

16 http://www.indexmundi.com/g/g.aspx?

17 IMF (2011). Perspectivas de la Economia Mundial, septiembre de2011.
18 IMF (2011). Perspectivas de la Economia Mundial, septiembre de 2011.
19 BCRP (2010). Notas de estudios del BCRP N° 27, mayo de 2012.
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Respecto a los niveles de inflacion, estos se han mantenido en los Ultimos 11 afios por debajo de
4% anual, excepto en el 2008, afio en el cual se presentd una tasa de 6,7%. Segun el BCRP, para

los aflos 2012 y 2013 las expectativas de inflacion convergen al rango meta (entre 2,5% y 3,0%).

En lo que respecta al tipo de cambio, segun la misma fuente, las expectativas para el tipo de
cambio de los diversos agentes econdmicos mantienen previsiones de S/. 2,65y S/. 2,70 para los
afios 2012 al 2014. Para enfrentar el impacto negativo que puede tener el tipo de cambio en el

nivel de exportaciones, las empresas tendran que mejorar sus niveles de productividad.

Respecto al sistema financiero agrario, en el afio 2010 las colocaciones para la agricultura regis-
traron un incremento de 15,8% (S/. 542,9 millones mas) respecto al 2009 (la banca multiple lidera
las colocaciones con un 67,3%). Este incremento se vincula a las mejores condiciones financieras,
al mayor dinamismo de la demanda interna y al impulso de las inversiones. En lo concerniente a
las tasas de interés, si bien han mostrado una disminucién de 1,7 puntos porcentuales, por debajo
de la tasa promedio al final del 2009, estas siguen siendo altas para el sector (37,6% en promedio

anual)?.

En cuanto a las exportaciones, a pesar de la devaluacién del ddlar, estas han mostrado un creci-
miento sostenido en los ultimos 10 afios, explicado por la dindmica econdémica del pais y por la
politica externa de apertura comercial. El afio 2011, estas superaron los US$ 46,2 mil millones,

mostrando un crecimiento de 30,1% respecto al 20102,

Igual tendencia han seguido las exportaciones agropecuarias; estas registraron un crecimiento de
42% el 2011, al totalizar US$ 4.503 millones (9,7% del total de las exportaciones). EI 63% co-
rrespondié a productos no tradicionales (US$ 2.830 millones), los cuales experimentaron un au-
mento de 29%, mientras que los tradicionales (US$ 1.672 millones) mostraron un mayor dina-
mismo, al crecer 72% (ver anexo 2). Este incremento estuvo asociado a la mayor demanda mun-
dial, a la diversificacion de la oferta exportable, a los mayores precios internacionales y a la in-

cursién en nuevos mercados.

Las exportaciones de productos organicos habrian alcanzado el afio 2011 US$ 250 millones, cifra

20 Minag (2011). Per0 :Resultados del Sector Agrario 2010. OEEE, Ministerio de Agricultura, julio 2011.
2L www.bcrp.gob.pe



superior en 20% a la alcanzada el afio 201022, En cuanto a las exportaciones de banano orgéanico,
el 2011 experimentaron un crecimiento, en valores FOB, de 29%, respecto al 2010. El incremento
en los volimenes exportados fue de 26%, lo que indica que hubo una ligera alza en el nivel de

precios?.

Segun entrevistas realizadas el 2011 a 25 actores de la industria de productos organicos, las ex-
portaciones de banano organico seguirdn incrementandose en los préximos afos, a pesar de la
crisis internacional, pues las personas que compran este producto tienen establecida una cultura
por el consumo de productos sanos, nutritivos y vinculados al cuidado del medio ambiente; esta

situacion beneficiara directamente al proyecto.

2. Anélisis del microentorno

2.1 Rivalidad entre firmas establecidas

El crecimiento de las exportaciones de banano organico ha sido notable. El afio 2001 el Peru
exporté US$ 2.408.642 FOB, mientras que el 2011, exporto la suma de US$ 63.993.523; es decir,
el incremento para el periodo fue de 2.557% (39% de crecimiento promedio anual). Si se observa
el comportamiento de los Gltimos 5 afios, el incremento en el valor de las exportaciones fue de
141%, equivalente al 19% de crecimiento promedio anual. En cuanto a los volumenes exportados,

estos crecieron a una tasa acumulada de 74% (+12% de promedio anual)?.

Este auge de la industria ha sido impulsado, entre otros factores, por el incremento de la demanda
mundial de productos organicos, por la politica de apertura comercial llevada a cabo por el Go-

bierno peruano y por la inversion privada en el sector.

A inicios de la pasada década, las empresas Copdeban SAC (filial de la multinacional DOLE) y
Bio Costa SAC, dominaban claramente el mercado de banano orgénico en el Perd, con una parti-
cipacion entre 70% y 80% del total de exportaciones, situacion que se mantuvo hasta el afio 2007.
Estas empresas son abastecidas por asociaciones de pequefios productores de la region Piura, las
cuales han empezado a organizarse para exportar directamente, logrando incrementar sus partici-

paciones en el total exportado (gréafico 1).

22 ADEX (2011). Pert lograria récord en exportacion de productos organicos este afio al sumar US$ 250 millones.
23 http:/fwww. http://www.aduanet.gob.pe.
24 Ver anexo 3.



Gréfico 1. Participacion de empresas en volumen de exportacion de banano organico
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Fuente: ADEX — ADUANAS. Elaboracién: Propia.

Si bien la principal empresa exportadora de banano organico en el Per( sigue siendo Copdeban

SAC, ya se observan los efectos positivos de la asociacion de los pequefios productores, en la

creciente participacion en las exportaciones de este fruto (gréafico 2).

En general, la cadena productiva de banano organico se encuentra muy fragmentada; esta confor-

mada por cerca de 5.000 productores con 4.525 hectareas, organizados, la gran mayoria, en cuatro

centrales de asociaciones: Cepibo, Repeban, Asoban y Cenbanor?®,

Gréfico 2. Principales exportadores de banano organico

Ao 2008

CE——

Ado 2011

CINTRA
R
~
OO o |

RN
& LY

Fuente: Elaboracidn propia.

2 Gobierno Regional de Piura (2010). Cadenas productivas articuladas por la Direccion Regional de Agricultura.
Direccion de Competitividad Agraria, Piura 2010.



Las asociaciones que han logrado un mayor grado de desarrollo son las que pertenecen a las dos
primeras centrales, quienes se han articulado con diversos actores de la region con el fin de me-

jorar sus niveles de productividad y competitividad.

Sin embargo, son pocas las asociaciones que han logrado altos niveles de eficiencia, pues la mayoria
muestra bajos rendimientos y elevados porcentajes de descarte durante el proceso de cosecha y post-
cosecha, fundamentalmente por el bajo nivel tecnoldgico utilizado, tanto en la etapa de produccién

como de procesamiento y empaque, lo que representa una oportunidad para el proyecto.

En el entorno internacional, Ecuador, RepUblica Dominicana, Colombia y Costa Rica son los
principales competidores para el mercado de la Union Europea. Sin embargo, el Per( tiene un
climay suelo que le otorgan una ventaja competitiva, factores que favorecen el cultivo del banano
organico, pues evitan la multiplicacion de plagas (Sigatoka Negra), lo que en otros paises de-

manda hasta un 70% adicional de recursos para combatirla2®.

2.2 Competidores potenciales

Una de las principales barreras de entrada para potenciales competidores es la complejidad que
se presenta en el sistema de titulacion y formalizacion de tierras. Asimismo, el escaso y costoso
financiamiento en el sector agrario, mas las necesidades de inversién para la adquisicion de tec-
nologia, se constituyen en otras barreras de ingreso. Las exigencias del mercado internacional
demandan la implementacion de tecnologia de punta para mejorar la productividad y calidad del
fruto. Asi, por ejemplo, en la regién Piura, solo el 11,1%?" de productores realiza la cosecha
utilizando cable via, sistema que facilita el transporte y preserva la calidad del racimo, disminu-
yendo notablemente los niveles de descarte. Se estima que el 22% de la fruta cosechada es des-

cartada para la exportacion por este problema?,

Adicionalmente a la calidad, es necesario generar importantes volumenes de produccién para
poder competir con las grandes empresas exportadoras, las que tienen acceso a los canales de
distribucién internacionales. Ello puede dificultar el ingreso de potenciales competidores, pues la
articulacion con estos canales podria tornarse compleja considerando su alto poder de

negociacion.

% César Romero, Director General de Competitividad Agraria. Banano organico, acuerdos comerciales y TLC. 11l
Congreso Internacional de Banano Organico. Piura, octubre 2011.

27 Swisscontact (2010). Cadena de valor del banano organico en el Valle del Chira.

28 EBSCOhost. Cable via en la cosecha de banano organico.



Poder de negociacién de proveedores

El mercado de proveedores para la industria presenta escenarios diferentes. Si bien en la oferta de
ciertos fertilizantes orgéanicos se encuentran una variedad de establecimientos comerciales, la
venta de guano de la isla, principal componente en el costo de fertilizantes, esta a cargo de la
empresa estatal Proabonos, lo que dificulta su adquisicién. Para ello, los productores tienen que

asociarse para realizar grandes volumenes de compra y poder reducir costos.

Respecto a la provisién de semillas (hijuelos), la dificultad radica en que actualmente el INIA es
la Unica entidad que las produce en el pais, pues en la mayoria de los casos esta tiene que ser

importada.

En cuanto a las entidades que otorgan certificacion organica y GlobalGap, ambas requeridas por
el mercado internacional, existe en el Pert un importante nimero de certificadoras avaladas por
la autoridad nacional (Senasa) y por instituciones externas, lo que ha permitido reducir los costos

asociados a este concepto.

El Ministerio de Agricultura viene impulsando una serie de iniciativas para facilitar a los produc-

tores de banano organico el acceso a tecnologia®.

Productos sustitutos

El principal producto sustituto del banano orgénico es el banano convencional, el cual tiene un
precio aproximadamente 20% menor. Sin embargo, en el mundo se observa una clara tendencia
creciente por el consumo de productos organicos, pues existe una mayor preocupacion por la
salud y nutricién, mayor interés y conciencia en los temas ecol6gicos y manejo sostenible de

recursos; esta tendencia beneficiara directamente a la industria de productos organicos.

Poder de negociacion de los clientes

El mercado de la Union Europea se constituye actualmente en el mas importante destino para las
exportaciones peruanas de banano organico, pues mas del 60% del total exportado de este fruto
son enviados a esta region (ver anexo 4). Holanda (52%), Bélgica (6%) y Alemania (2%) son los

principales destinos de las exportaciones peruanas en la region (ver anexos 5y 6).

El cliente internacional, y en particular el europeo, exige un alto nivel de calidad en el fruto, por

2 EBSCOhost. Proyecto “Desarrollo de la oferta tecnolégica del banano orgéanico en la region Piura”.
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lo que si no se cumple con los estandares exigidos, simplemente busca otro proveedor. Si bien
Perd, junto a Republica Dominicana, es uno de los principales exportadores de banano orgénico,
existen diversas opciones de empresas y asociaciones productoras en el mundo que lo ofertan. En
ese sentido, podemos entender que el poder de negociacion de los clientes es alto.

En el Perd, la produccion de banano orgéanico es impulsada casi exclusivamente por las
exportaciones, pues la demanda local por este producto es débil; esto hace que el mercado sea
sensible a las condiciones econdmicas globales, lo que le otorga a los distribuidores y mayoristas
externos mayor poder de negociacion. Sin embargo, este efecto puede verse contrarrestado por el
exceso de demanda que existe actualmente sobre la oferta de banano organico, la cual es ain muy

pequefia.

Respecto a la cadena de suministro de los mercados europeos, el mayor poder de negociacion lo
tienen los minoristas, quienes venden grandes volimenes de banano. Los importadores incremen-
tan el precio a los mayoristas en 15-20%; estos incrementan los precios a los minoristas en 20-

25%; y finalmente, los minoristas elevan el precio al consumidor en 10-20%%.

Los clientes directos de los productores peruanos de banano orgénico son las importadoras como
AgroFair (el mayor importador de banano organico del mundo), Bio Tropic, Port Internacional,
entre otros, quienes comercializan grandes volimenes del fruto, lo que les otorga gran poder de
negociacion; esta capacidad negociadora se ve incrementada por la articulacion directa que se

estd observando con las asociaciones de productores (AgroFair es un ejemplo de ello).

30 Mincetur (2009). EI mercado de banano organico de la UE, Alemania.
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Capitulo I11. Sondeo de mercado

En esta etapa del plan de negocio se recoge informacion que permite sustentar la decision de
implementarlo, asi como direccionar las acciones que conlleven a lograr los objetivos del pro-

yecto.

1. Hipotesis u objetivo del plan de negocio
Evaluar la factibilidad de implementar un proyecto econémicamente viable, ambientalmente sos-
tenible y socialmente responsable orientado a la produccion y exportacion de banano organico, a

partir de su potencial exportador y las tendencias globales del consumo de alimentos.

2. Objetivos del estudio
Objetivo general
Evaluar y determinar el potencial de demanda en el mercado internacional para el banano organico,

con énfasis en la Unién Europea, asi como las preferencias de consumo para este producto.

Objetivos especificos

» Determinar las tendencias en el consumo de alimentos en el mercado de europeo, asi como el
tamafio de los mercados seleccionados.

» Conocer las preferencias de los consumidores europeos, especialmente de Alemania y Fran-
cia, por el banano organico.

» Identificar los atributos y requisitos para ingresar exitosamente al mercado europeo (en cuanto
a estandares de calidad, empaques, etiquetas, certificaciones, informacién, tamafio, entre
otros).

» Determinar los mejores canales de distribucion para acceder al mercado europeo.

 ldentificar las principales ventajas comerciales, asi como los desafios, que ofrecen los merca-
dos seleccionados.

» Analizar el comportamiento de los precios para el banano organico y determinar una banda
de precios como parte de la estrategia de venta.

» ldentificar los principales competidores, analizar sus principales ventajas y debilidades, asi

como su potencial de crecimiento.
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3. Metodologia

El sondeo de mercado se desarrolla en dos etapas: exploratoria y concluyente. En la etapa explo-
ratoria se analizan los factores relevantes que influyen en el proyecto y se define el procedimiento
para probar la hipétesis. Posteriormente, se realiza la etapa concluyente, en la cual, con la infor-
macidn recogida, procesada y evaluada, se podré presentar la propuesta de negocio debidamente

fundamentada.

Etapa exploratoria

En la etapa exploratoria se utilizan dos fuentes de informacion:

Secundaria: Se han analizado estadisticas, articulos, estudios, informes, boletines, entre otras pu-
blicaciones, que contengan informacién vinculada a la industria de banano orgénico. Para ello, se
ha recurrido a los principales portales de internet, se han realizado visitas a diversas instituciones
publicas y privadas como el Ministerio de Agricultura, Promperd, Senasa, INIA, Gobierno Re-
gional de Piura, Cdmara de Comercio y Produccion de Piura, CAmara de Comercio de Lima,

universidades, entre otras.

Asimismo, con el fin de obtener informacion de fuentes privilegiadas sobre las nuevas tendencias
del mercado de productos alimenticios, asi como de las preferencias del consumidor europeo, se
ha asistido a tres conferencias internacionales: IV Convencién Internacional de Productos Orgéa-
nicos (setiembre 2011), en el marco de Expoalimentaria 2011; Promo 2011 (octubre 2011); y il

Congreso Internacional de Banano Orgénico (Piura, octubre de 2011).

Primarias: Se realizaron entrevistas en profundidad a especialistas en comercio exterior, agroin-
dustria y agronegocios, de instituciones publicas y privadas. Asimismo, se entrevistd a empresas
y asociaciones de productores de banano organico, asi como a representantes de empresas impor-
tadoras internacionales con el fin de recopilar informacién cualitativa que sustente la hipotesis

del proyecto.

Adicionalmente, se llevaron a cabo tres talleres participativos con la intervencion de pequefios
productores de la provincia de Sullana (Huangald y Montenegro) y Morropén (La Huaquilla).
Estos talleres brindaron informacion muy valiosa sobre las potencialidades del Peru para incre-

mentar sus exportaciones de banano.
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4. Seleccion del mercado objetivo
Se selecciond la Unidn Europea, como mercado potencial, y a Alemaniay Francia, como mercado

objetivo, debido a los siguientes factores:

Acceso a mercados

El Reglamento del Consejo (EC) N° 834/2007, establece las exigencias respecto a la produccion ecol6-
gica, su etiquetado y control®. En este aspecto, el Estado peruano viene impulsando un proceso que
derive en la equivalencia de la legislacién de productos organicos de la Unién Europea y Per(, para el
afio 2012.

Bajo el Acuerdo de Ginebra sobre el Comercio de Bananos suscrito el 31 de mayo de 2010 en Ginebra,
a partir de diciembre de 2010 se inicia la desgravacion con 145 euros por tonelada; se reducird en 10 afios
hasta alcanzar los 75 euros (se reembolsara arancel pagado de mas).

Proyecto de cooperacion entre Per( y la Union Europea, a través del cual la Unién Europea destinara 16
millones de euros para promover las exportaciones de productos agricolas organicos peruanos a partir del
2012.

Tamafio y tendencias del mercado

Unién Europea

La Unién Europea es un mercado de cerca de 500 millones de habitantes.

El afio 2008, del total de importaciones netas (excluyendo las importaciones de reexportaciones), la Union

Europea absorbid el 27,1% de las importaciones mundiales de banano; la participacion de EE. UU. fue

del 23,9%, seguido por Japén (6,6%)%2.

Respecto al consumo per capita de banano, Japon demuestra fluctuaciones y carece de una tendencia

clara; EE. UU. muestra un consumo per cépita en caida, probablemente ocasionada por la competencia

de otras frutas, a pesar de que se mantiene un nivel relativamente alto. Por el contrario, el consumo per

capita continda creciendo en la Unién Europea; entre 1997 y 2007 aumenté de 7,7 a 8,9 kg por afio.

(+15,6%)%.

Mas del 60% de las exportaciones peruanas de banano organico tienen como destino los paises de la

Unidn Europea (ver anexos 4, 5y 6).

Es en la Unidn Europea donde se observa de manera més fuerte la tendencia por el consumo de productos
denominados “verdes” o “bio”, es decir, aquellos alimentos considerados como organicos.

Alemania y Francia como mercados objetivos

Alemania y Francia tienen aproximadamente el 29% de la poblacién de la Unién Europea.

Alemania es el principal importador de bananos orgénicos de la Union Europea, seguido por Bélgica; sin
embargo, este pais exporta gran parte de sus importaciones, de alli que su demanda aparente es infe-
rior a la de Alemania y Francia, quienes muestran una tendencia creciente (ver tabla 1).

Alemania y Francia son los mercados mas activos e importantes para exportacion de productos organicos.
En ambos paises, el 60% de la poblacion es consciente y reconoce la importancia de los temas eco-
I6gicos y organicos y consume este tipo de productos®.

Factores socio-culturales

La gran mayoria de los expertos entrevistados coincidieron en sefialar que la poblaciéon de la Unién Eu-
ropea tiene una mayor conciencia del mercado organico, pues lo vinculan con el cuidado de la salud
y del medio ambiente. Esta conciencia esta mas acentuada en Alemania y Francia, siendo particular-
mente popular entre la gente educada y con ingresos altos, pues tanto el nivel cultural como el poder
adquisitivo son importantes para distinguir los productos organicos de los convencionales (ver anexo
7: El mercado de banano organico).

31 Mincetur (2010). Guia de requisitos sanitarios y fitosanitarios para exportar alimentos a la Unién Europea.
%2 Anania, G. (2011).

3 [dem.

34 Mincetur (2007). Plan de desarrollo de los mercados de Alemania, Francia y Espafia - POM UEL (pag. 288).
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Competencia

A nivel local, existen asociaciones de pequefios productores que estan haciendo grandes esfuerzos por
mejorar sus niveles de competitividad; sin embargo, son pocas las que han logrado altos niveles de
eficiencia. Esta situacién representa una ventaja para la implementacion del proyecto. Al respecto,
la mayoria de expertos entrevistados sefialaron que la competencia no es entre las empresas peruanas,
pues la oferta global aiin es muy pequefia en comparacion con la demanda.

En el plano internacional, el principal competidor en Alemania es Colombia, seguido de Ecuador, aunque
este pais le compra al Pert banano organico para cumplir con sus pedidos. En Francia, Republica Do-
minicana se constituye en el principal competidor de Perd. Sin embargo, el Pert tiene un climay suelo
que le otorgan una ventaja competitiva, factores que favorecen la produccion de banano organico, pues
evitan la multiplicacion de plagas (Sigatoka Negra), lo que en otros paises demanda hasta un 70% de
recursos adicionales para combatirla®.

Tabla 1. Importaciones de bananos frescos (Tn)

PAISES 2007 | 2008 | 2008 | 2010 | 2011
ALEMANIA 1445888| 1406238 1329227 1,233,713] 1.280337
BELGICA ! 1238,004| 1483167 1315331| 1350,353| 1.339.845
FRANCIA 497,944| 582478|  520976| 549809 567,208
HOLANDA 176 242 171.829] 187010 209.710] 285264
Demanda aparente (Tn)

PAISES 2007 2008 | 2009 2010 2011

ALEMAN A 960,838 930,157 | 808384 840378| 922667
BELGICA 81474 174_177j 70,982 110,526 73,127
FRANCIA 344,041 370,089| 293403 227330, 314,335
HOLANDA 59,790 73,478| 84,731 75419 116,363

Fuente tp 1 \’l’;‘;r\g7':'.!v]’l"l7l.\’;’l’u’li]’

Elaboracon propia

5. Estimacion de la demanda

La estimacion de la demanda se basa en los estudios de mercado para el banano orgénico realizado
por Mincetur para Alemania y Francia. En dichos estudios se estima que las importaciones ale-
manas de banano organico creceran a un ritmo superior al 12% anual®¢, mientras que las ventas
en los mercados minoristas en Francia creceran a un ritmo de 15% anual®’. Segun esta tendencia
en el consumo de bananos orgéanicos en Alemania y Francia, y conforme a lo sefialado por los
diversos expertos entrevistados (entre los cuales se encuentran 5 importadores europeos y 6 ex-
portadores nacionales de banano organico), la demanda por este producto en el mercado interna-

cional se incrementara a una tasa promedio entre 8 y 10% anual, en los préximos cinco afios.

5.1 Consumo de banano orgénico

Para la estimacion estadistica de la demanda, ante la falta de informacién cuantitativa de banano

35 César Romero, Director General de Competitividad Agraria. Banano organico, acuerdos comerciales y TLC. 11l
Congreso Internacional de Banano Organico. Piura, octubre 2011.

3 Mincetur (2009). EI mercado de banano organico de la UE, Alemania.

87 Mincetur (2009). El mercado de banano organico de la UE, Francia.
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organico, se han tomado las cifras de ventas minoristas de banano organico en Alemaniay Fran-
cia, de los Estudios de Mercado del Banano Orgéanico de la Unién Europea realizados por Min-
cetur. En la tabla 2 se pueden observar las ventas de banano orgéanico en supermercados, hiper-
mercados, tiendas especializadas y tiendas de descuento; el incremento anual promedio supera la

tasa de 10%, cifra coincidente con la expresada por los expertos entrevistados.

Tabla 2. Ventas de banano orgéanico en el mercado minorista (Tn)

ANO 2005 2006 2007 2008 2009 2010
Alemania 58,600 63,900 69,100 75,800 84,200 93,900
Francia 10,800 12,300 14,500 16,900 19,900 23,900
Total 69,400 76,200 83,600 92,700 104,100 117,800
Incremento anual 9.8% 9.7% 10.9% 12.3% 13.2%

Fuente: MINCETUR. Mercado de Banano Orgéanico de la Unién Europea

Estas son las cifras utilizadas para realizar la proyeccion de la demanda para el periodo de eva-
luacion del proyecto®,

Tabla 3. Demanda proyectada de banano orgéanico

ANO 2012 2013 2014 2015 2016 2017 2018 2019 200 | 22
DR 123670 | 143244 | 152810 | 162376 | 171.041| 181507 | 191073 | 200630 | 210204 | 219770 |
Proyectada (1) ‘
Tasa de 7% | 72% | e | 63% | 59% | 56% | 53% | 50% | 48% | 46%
crecimento

Elaboracicn Propia

Si bien la data es insuficiente, se observa que las tasas de crecimiento proyectadas para los cinco
primeros afios del proyecto estan cercanas (por debajo) a las expresadas por los expertos del sec-

tor, lo cual refuerza la hipétesis del proyecto.

6. Resultados y conclusiones del sondeo de mercado
Las conclusiones que se derivan del sondeo de mercado dan como resultado general que el mer-
cado de banano organico esta en pleno crecimiento, siendo la Unién Europea la region que pre-

senta la tendencia mas marcada por el consumo de productos denominados “verdes” o “bio”.

Por otro lado, nuestro pais ha experimentado un boom en las exportaciones de este fruto. En los
altimos 10 afios las exportaciones, en volumenes, se han incrementado a una tasa promedio anual

de 29% (1.145% acumulada). En los Gltimos 5 afios, dicha tasa fue de 12% (74% acumulada),

% En el anexo 9 se explica la metodologia utilizada para la proyeccion de la demanda.
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destacando el crecimiento del 2011 respecto al afio anterior (26%).

6.1 Acceso a mercados

Respecto a las preferencias arancelarias, bajo acuerdo bilateral, a partir de diciembre de 2010
se inicia la desgravacion con 145 euros por tonelada (hoy se paga 176 euros hasta que entre
en vigencia el TLC). Se reducira en 10 afios hasta alcanzar 75 euros por tonelada. Se reem-
bolsaréa el arancel pagado por exceso.

No existe limite para el volumen de bananas organicas que se pueden exportar a Alemania y
tampoco hay impuestos a su importacion; distinto a las bananas convencionales.

Los exportadores de banano organico deben cumplir con lo establecido en el reglamento del
Consejo (EC) 834/2007/CE, el cual regula la produccion y etiquetado de los productos eco-
I6gicos. Dicha norma fija los objetivos y principios aplicables a ese tipo de produccion y
especifica lo relativo a la produccion, etiquetado, control e intercambios con terceros paises.
Los exportadores deben acreditar el origen de los productos a través del certificado de origen.
El certificado fitosanitario, expedido por Senasa, y que garantiza que los productos frescos
agricolas se encuentren libres de plagas nocivas, se ajusta a las disposiciones fitosanitarias
vigentes en los paises destino.

Es requisito en los mercados objetivos que los exportadores cuenten con la certificacion Glo-
balGap (certificacion de Buenas Practicas Agricolas - BPA), la que contiene exigencias que
definen un estdndar minimo aceptable para la produccién y comercializacion de productos
agricolas.

A nivel de politicas de apoyo a la promocion de productos organicos, existe un proyecto de
cooperacion entre Per( y la Union Europea, a través del cual esta region destinara 16 millones
de euros para promover las exportaciones de productos organicos peruanos a partir del 2012.
El Estado peruano viene impulsando un proceso para lograr la equivalencia de la legislacién
de productos organicos entre la Unién Europea y Peru.

Respecto a la legislacion nacional, especifica para productos organicos, el Estado peruano ha
promulgado diversas normas para favorecer la competitividad del sector, destacando la Ley

de Promocion de la Produccion Orgéanica o Ecoldgica.

6.2 Tamario y tendencias del mercado

Alemania y Francia tienen aproximadamente el 29% de la poblacién de la Union Europea,
con méas de 140 millones de habitantes. Tanto Alemania como Francia tienen un PBI per
capita superior al promedio de la region (US$ 32.700), llegando el 2010 a US$ 35.700 y US$
33.100, respectivamente.

El 2011, Alemania importé 1.280.337 toneladas de bananos frescos, mientras que Francia
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567.206; entre ambos importaron cerca del 27% del total de bananos frescos de la region.
Segun estudios del Mincetur sobre el mercado de banano organico de la Unién Europea, Ale-
mania es el principal importador de bananos organicos de la Unién Europea, seguido por
Bélgica; sin embargo, este pais exporta gran parte de sus importaciones, de alli que su con-
sumo es inferior al de Alemania y Francia.

Dicho estudio revela que el consumo de banano organico, expresado por las ventas minoristas,
constituye el 5% del total de bananos fresco en Alemania, mientras que este porcentaje llega
a solo 3% en Francia, de alli su gran potencial de crecimiento®°.

Las ventas minoristas de banano orgéanico para el afio 2010, entre ambos mercados, estan
cercanas a las 120 mil toneladas. Se proyecta ingresar al mercado con una participacién cer-
cana al 2% de dicha cifra.

La demanda creciente de productos orgénicos en Alemania se debe a que se han empezado a
vender en canales de consumo masivo, fomentando el crecimiento del mercado.

El mencionado estudio determina que en Alemania, 9 de cada 10 personas comen bananos
durante el afio; y los bananos organicos se estan haciendo mas populares porque los consumi-
dores asocian lo organico con la salud, buen sabor y cuidado del medio ambiente. Los cambios
de temporada no afectan el consumo de este fruto y por este motivo la compra y venta de
bananos es constante durante todo el afio, lo que favorece al proyecto.

En Francia, 82% de los consumidores opina que los productos orgénicos son mejores para la
salud, mientras que el 77% lo asocia con la solucion a los problemas ecolégicos. Ello indica
gue la tendencia por consumir estos productos se incrementara rapidamente, lo que genera
una gran oportunidad para la industria peruana de banano organico. A esto se suma que la
demanda de bananos orgénicos no es estacional.

Por otro lado, el 26% de los consumidores franceses compra frutas y vegetales organicos una
vez por semana; mientras que el 42% de la poblacién consumié productos organicos el 2007,
contra 33% el 2003.

Alemania y Francia son los mercados mas activos e importantes para la exportacion de pro-
ductos organicos. En ambos paises, el 60% de la poblacion es consciente y reconoce la im-
portancia de los temas ecoldgicos y organicos y consume este tipo de productos*C.

Respecto a la tasa de crecimiento de las importaciones de banano organico, segun los estudios

realizados por Mincetur, para el caso de Alemania estara alrededor del 12% anual, y de 15%

Dichos porcentajes se obtienen de dividir las ventas minoristas de banano organico, que aparecen en el estudio de
mercado del Mincetur, entre el total de importaciones de banano fresco realizadas por Alemania y Francia.
Mincetur (2007). Plan de desarrollo de los mercados de Alemania, Francia y Espafia - POM UE1 (pag. 288).
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para el caso de Francia. Los expertos entrevistados, entre los cuales se encuentran importado-
res europeos, estiman que la demanda por bananos organicos crecera a una tasa aproximada
de 8 a 10% anual en los préximos cinco afios.

Esta demanda serd impulsada, entre otros factores, por la preocupacion en el cuidado del me-
dio ambiente; por el aumento de enfermedades en la poblacién producto de los cambios am-
bientales y las costumbres alimenticias; por los problemas de comercio relacionados con ali-
mentos no inocuos; por el aumento de la influencia politica de los partidos ecologistas en los

paises industrializados*.

6.3 Competencia

Los expertos entrevistados coinciden en sefialar que la competencia no es entre las empresas
peruanas, pues la oferta global ain es muy pequefia en comparacion con la demanda. En esa
linea, se debe sefialar que en la Feria Expoalimentaria 2011, los productores peruanos de
banano organico recibieron solicitudes de compra de diversos importadores, las que no podian
atenderse de inmediato porque la cosecha ya estaba comprometida hasta mediados de 201242,
A nivel nacional, Copdeban S.A.C. lidera las exportaciones de banano organico, con un 25%
de participacion. El proyecto estima, en el primer afio, tener una participacion del 2% del total
de las exportaciones.

En el Per( son pocas las asociaciones que han logrado altos niveles de eficiencia productiva,
pues la mayoria muestra bajos rendimientos y elevados porcentajes de descarte debido al bajo
nivel tecnoldgico utilizado.

A nivel internacional, Republica Dominicana es el principal competidor en banano orgénico
para Per(, en Francia y en el mundo; el 2007 importé el 75% de banano organico a este pais,
mientras que Per( solo el 5%. En Alemania los principales competidores son Colombia
(35,8%) y Ecuador (25,2%). Sin embargo, los expertos entrevistados opinaron que ello no
representa problema para los empresarios peruanos, pues la oferta es ain insuficiente para
cubrir la demanda.

Por otro lado, los empresarios entrevistados manifestaron que Ecuador esté perdiendo fuerza
en el mercado de banano organico, pues incluso este pais importa el producto de Per( porque

no pueden cumplir con solicitudes que reciben del exterior, debido a que tienen el grave pro-

41

42

Factores sefialados por el Dr. Jorge Jave, Director de la Subdireccion de Productos Organicos de Senasa, en la IV
Convencion Internacional de Productos Organicos, Lima, setiembre 2011.
Entrevistas a productores que se presentaron en la Feria Expoalimentaria 2012.
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blema de la Sigatoka Negra, lo cual les ocasiona sobrecostos para el mantenimiento del cul-
tivo.

El Perd, y en particular el departamento de Piura, tiene un clima adecuado que evita la multi-
plicacion de plagas, lo que favorece el cultivo del banano orgéanico. Esto le otorga al pais una
ventaja competitiva, pues en otros paises se demanda hasta un 70% de recursos adicionales

para combatir las plagas*®.

6.4.Rentabilidad

Los precios de los productos organicos en comparacion a los convencionales presentan menor
variacion estacional. Esta situacion, sumada a los precios mas altos, crea una gran oportunidad
para la inversion en productos organicos. Segun reporte de Aduanas, el precio FOB ha estado
en los ultimos cinco afios por encima de los US$ 11,50 FOB por caja de 18,14 kg. Por otro
lado, los precios en los mercados minoristas de destino estdn muy por encima de los niveles
que reciben los exportadores peruanos. Asi por ejemplo, el afio 2009 en el mercado minorista
aleman, el precio promedio por kg fue de 2,3 euros, mientras que en Francia alcanzaron nive-
les de 2,2 euros por kg. No se espera en el mediano plazo una importante variacion de precios.
La reduccion arancelaria, en los préximos afios, a las importaciones de banano organico de la
Unidn Europea beneficiara las exportaciones peruanas.

La incorporacién de tecnologia de punta y de mano de obra calificada serd fundamental para
cumplir con los estandares técnicos exigidos por los importadores, asi como para generar efi-
ciencias en la administracion de costos, lo que permitira incidir favorablemente en la rentabi-
lidad.

6.5 Los canales de distribucion

En Alemania* la cadena de distribucién de banano organico opera de la siguiente manera: Los

importadores compran la fruta a los exportadores y/o productores (55% de las veces). Luego,

empresas como HH1A Frucht y Kihl Zentrum GmbH, realizan el transporte desde América del

Sur a Hamburgo. Desde ese puerto los productos se remiten a los centros de maduracion, donde

se espera que las bananas verdes maduren durante 4-8 dias. Finalmente, se empacan en los centros

de maduracion, desde donde se distribuyen (a través de las empresas distribuidoras) a los mino-

ristas en las condiciones acordadas.

43

44

César Romero, Director General de Competitividad Agraria. Banano organico, acuerdos comercialesy TLC. Ill
Congreso Internacional de Banano Organico. Piura, octubre 2011.
Mincetur (2009). EI mercado de banano orgénico de la UE, Alemania.
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Los principales minoristas que venden banano organico son los hipermercados, como Carrefour,
Tesco Extra, Géant, E Leclerc, Intermarché, Auchan; los supermercados como Champion, Tesco,
y Casino; las tiendas de descuento como Aldi y Lidl; las tiendas de comida independientes, que
generalmente son negocios familiares; y las tiendas de comida sana o especialistas, las que ofre-

cen productos dietéticos, organicos y remedios herbales tradicionales.

Algunos minoristas grandes, como Edeka (supermercado con mas tiendas en Alemania), compran
directamente a los productores y utilizan sus propios centros de maduracién. Este proceso elimina

al distribuidor o mayorista.

Los mayoristas con centros de maduracién mas importantes son Port Internacional (11%), Bio-
Tropic Gmbh (7%), Cobana Fruchtring (9%), Atlanta AG (4%) y BananaFair (3%); estas compa-
fifas controlan el 34% del mercado aleméan. Generalmente no cuentan con las capacidades logis-
ticas como para distribuir sus productos a comerciantes minoristas, asi que lo hacen a través de

distribuidores de productos alimenticios organicos.

Atlanta AG puede ser el mejor cliente para los peruanos, pues es la proveedora de la mayoria de
minoristas alemanes y es duefia de sus propios transportes. Bio Tropic, Port International y Co-

bana Fruchtring, también son potenciales clientes.

En el caso de Francia®, la cadena de distribucion opera de forma similar que en Alemania.
AgroFair, el mayor importador de banano organico de Francia, compra los bananos a los
agricultores y los remite al Puerto de Rotterdam, donde son comprados por empresas que se
encargan de madurarlas (por ellas mismas o tercerizando el proceso); luego se las venden a los
establecimientos minoristas. Las empresas que se encargan de la maduracion en Francia son AZ

France, Fruidor y Pronatura.

Los principales compradores de banano organico en Francia son Carrefour, compafiia nimero 2
en ventas en el mundo (624 tiendas en Europa); AgroFair, empresa que tiene categoria de pro-
ductor, mayorista, importador, distribuidor y almacenador; Biocoop, mayorista, importador, dis-

tribuidor y almacenador;

AgroFair, en primera instancia, se constituye en la principal alternativa como cliente directo para

4 Mincetur (2009). EI mercado de banano organico de la UE, Francia.
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el negocio a implementar. Sin embargo, las empresas minoristas estan interesandose en comprar
directamente a los productores peruanos. Asi por ejemplo, la empresa Jules Brochenin S.A., cuyo
representante comercial visitd en el mes de setiembre el Perd, en el marco de la Feria Expoali-
mentaria, esta interesada en establecer contactos comerciales con productores peruanos. La prin-
cipal limitante que encontrd es la pequefia escala de las unidades agrarias; de ahi la gran oportu-

nidad que se presenta para invertir en la industria.

6.6 Principales atributos que valoran los canales de distribucion

En la 1V Convencion Internacional de Productos Organicos realizada en setiembre de 2011, Diego
Garcia (Director General de Brochenin SA - Francia), indicé que en una encuesta realizada en
abril de 2011, el consumidor francés valora los siguientes atributos en los productos organicos
(sobre un méaximo de 10 puntos):

El logo organico (9,0); el buen sabor (8,9), la informacion de materias primas (8.7); el método de
fabricacion (8,7); nutricion y salud (8,3); origen geogréafico (8,1); nivel de precios (7,9), son los
aspectos mas valorados. La marca (4,3); las recetas (4,8); la originalidad (5,5); la apariencia del
producto (5,9) son los aspectos menos valorados por el consumidor francés.

Los atributos que mas valora el consumidor aleman son: la certificacion organica, la apariencia
(que parezca bueno y fresco). Respecto al precio, si bien no es un factor decisivo al momento de
comprar, los consumidores alemanes son sensibles a los precios altos, por lo que si pueden adqui-
rir un banano organico a un precio menor en una tienda de descuento, lo haran; por lo tanto, el
precio es importante al elegir el lugar de compra, pero no decide la eleccion del consumidor entre
un banano organico y uno convencional. Por otro lado, parece no importarles mucho el origen del
producto, pues estdn mas interesados en su certificacion organica.

En cuanto a los grandes importadores, los atributos méas valorados son:

» Calidad: El proveedor debe respetar los estandares de calidad que le exige el comprador.

» Precios competitivos: Los importadores prefieren bajos precios, pero ello no determina la
eleccion de un proveedor.

» Capacidad de produccién: Es importante demostrar capacidad de produccidn para proveer
exactamente el producto que pide el importador.

« Garantia de volumen: Garantizar la produccion y entrega de volumenes requeridos.

« Garantia de tiempos de entrega: El proveedor debe garantizar tiempos de entrega fijados por
los clientes, quienes generalmente adoptan sistemas just in time.

» Demostraciones de productos: El cliente valora la posibilidad de ofrecer descuentos, promo-
ciones y otras demostraciones que estimulen una alta rotacion de productos.
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Margenes confortables: Tanto al mayorista como al minorista les resulta clave negociar mar-
genes ventajosos con los proveedores.

Certificacion organica: Empresas como Port International GmbH valoran esta certificacion y
la transparencia del proceso productivo, factores decisivos en la compra del producto.
Confianza: Algunos importadores europeos consideran importante desarrollar relaciones de
confianza con los productores.
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Capitulo IV. Planeamiento estratégico

1. Analisis FODA

Fortalezas

Oportunidades

El negocio implementara tecnologia de punta y
mano de obra calificada, con el fin de obtener pro-
cesos eficientes. Ello derivard en altos niveles de
productividad y menores costos unitarios.
Capacidad de gestion, lo que permitird gerenciar
efectivamente la cadena logistica del banano orga-
nico.

Contacto previo con proveedores y potenciales
clientes internacionales.

Ubicacidn del proyecto, pues Sullana cuenta con las
condiciones edafocliméticas dptimas; ausencia de
Sigatoka Negra, enfermedad que incrementa los
costos hasta en un 70% en otros paises, como
Ecuador. Asimismo, la cercania al puerto de embar-
que, Paita, otorga una ventaja a la empresa.
Estrecha relacion con otros productores de banano
orgénico en la zona, lo cual, sumado a la capacidad
productiva de la planta, permitira atender incremen-
tos en los volimenes demandados por el mercado
europeo.

Creciente demanda de banano organico en el mer-
cado europeo, debido a la tendencia por consumir
productos ecolégicos. Ello, sumado a que el sector
de bananos organicos constituye un pequefio por-
centaje del mercado total de bananos, indica un alto
potencial de crecimiento.

El nivel de consumo es estable durante todo el afio,
lo cual esta alineado a la produccién permanente de
banano organico.

Diversificacion de los canales de distribucion (su-
permercados, hipermercados, tiendas de descuento,
tiendas especializadas).

Acuerdos comerciales con la Unién Europea redu-
ciran los aranceles y promoveran comercialmente el
banano orgénico en Europa.

Marco legal y politico favorable para la promocién
de la industria de banano orgénico.

Desarrollo de empresas certificadoras validadas in-
ternacionalmente facilitard la certificacion organica.

Debilidades

Amenazas

Escasa experiencia de los impulsores en la produc-
cién y comercializacion de banano orgénico, lo cual
puede ser superado por la planificacion y capacidad
de gestion.

Carecer, en la primera etapa, de la certificacion de
comercio justo, puede dificultar la negociacion con
algunos clientes; sin embargo, la certificacion orga-
nica es la mas importante para los consumidores fi-
nales.

La demora de la entrada en vigencia de los tratados
de libre comercio podria retardar los beneficios de-
rivados para la industria.

Escasez de la oferta de guano de la isla por incre-
mento en la demanda (el INIA viene desarrollando
alternativas a este insumo*).

El fendmeno de El Nifio podria afectar en algin
grado los cultivos.

2. Vision

Ser una empresa competitiva de banano organico a nivel mundial, asi como el mayor productor y

exportador del Peru en la industria, mediante la constante innovacién y gestion eficiente basada

en soélidos valores.

3. Misién

Producir y exportar productos de alta calidad para satisfacer de manera confiable las necesidades

46 Asi lo expresaron la Ing. Adelaida Cruzada y el Ing. William Daga, investigadores del INIA, en la entrevista reali-

zada en octubre de 2011.
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de frutas de nuestros clientes, asegurando la sostenibilidad del negocio para beneficio de los so-
cios y trabajadores de la empresa; todo ello en armonia con el medio ambiente y los intereses de

la sociedad.

4. Valores

» Espiritu de superacion constante en busqueda de la excelencia.

» Responsabilidad y compromiso con la empresa y sus objetivos.

» Vocacion de servicio al cliente.

» Respeto al ser humano y reconocimiento a su esfuerzo.

e Transparencia, lealtad y sinceridad.

« Trabajo en equipo en busqueda del logro de objetivos y del bienestar comdn.

» Pasion por lo que hacemos.

5. Objetivos estratégicos

» Lograr, en los primeros 3 afios, posicionar a la empresa en el mercado de bananos organicos
de Alemania y Francia.

» Lograr una participacion, en los primeros 5 afios, entre 1,5y 2% anual en el mercado objetivo.

» Incrementar las ventas entre 7 y 8% anual.

e Obtener una rentabilidad econdmica anual por encima del 20%, durante los primeros cinco
afios del proyecto, y de mas de 25% en los siguientes afos.

» Lograr la fidelizacion de clientes y proveedores.

» Articularse, en el mediano plazo, con pequefios productores de banano orgéanico, buscando
mayor disponibilidad del producto.

» Crear un clima organizacional adecuado, que permita el desarrollo de los colaboradores y su

identificacidn con los objetivos de la organizacion.

6. Estrategia competitiva
De acuerdo a las caracteristicas del proyecto y naturaleza del producto, la empresa implementara

una estrategia de diferenciacién en el mercado objetivo.

Como se menciono en el capitulo precedente, entre los atributos mas valorados por los clientes
alemanes y franceses, respecto al banano organico, estan la certificacion orgéanica, el buen sabor
y la apariencia, la informacion, el método de fabricacion ecolégico, los componentes nutriciona-
les, el nivel de precios, garantia en volumenes, en tiempos de entrega, entre otros. Por ello, la

empresa ofrecera un producto incorporando estos atributos, ademas de los servicios de postventa,
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con el fin de lograr una diferenciacidn que sea valiosa para los clientes y que sea sostenible en el
tiempo.

En esa linea, Banorganica S.A.C. daré especial atencion en hacer conocer estos atributos a los
clientes directos e indirectos, a través del plan de marketing. Al respecto, se buscara coordinar
con las oficinas comerciales del Perd en Europa para articular las acciones de promocion de la
empresa a las campafias promocionales que se llevaran a cabo en dicha regidn, a raiz de los acuer-
dos bilaterales entre Per y la Union Europea.

Asimismo, se fomentara una cultura de calidad en la organizacién y la mayor eficiencia posible en
los procesos productivos; se promovera la creatividad y productividad de los trabajadores; se esta-
bleceran solidas relaciones personales con los clientes y proveedores. Estos factores, sumados a la
inversion en tecnologia de punta, a las condiciones agronémicas y climéticas especiales del depar-
tamento de Piura, asi como a la capacidad de gestion del equipo directivo, son las principales fuentes

de ventajas competitivas que permitirdn a la empresa mantenerse en el mercado.

7. Estrategia de crecimiento

La empresa Banorgénica S.A.C. desarrollara una estrategia de crecimiento intensiva de penetra-
cion de mercados, resaltando los atributos del banano organico sobre el convencional; esta estrategia
se justifica por estar dirigida a un mercado en crecimiento. Para ello, se contempla desarrollar soli-
das relaciones con los importadores y mayoristas, participar en ferias internacionales, realizar pro-

mociones y ofertar un precio competitivo sin descuidar la calidad y rentabilidad.

En el mediano plazo, y con el fin de lograr una mayor participacion en el mercado objetivo, la
empresa buscara su expansion e incremento de la rentabilidad captando nuevos clientes. Para ello,
continuara su participacion en ferias y eventos internacionales, se establecera contacto directo con
los grandes mayoristas y distribuidores de Alemania y Francia, en articulacién con las oficinas co-
merciales del Pert en dichos paises. Asimismo, se contempla la posibilidad de implementar una

pequefia oficina comercial en Europa con el fin de desarrollar nuevos mercados.

Considerando que la demanda potencial puede en algin momento sobrepasar la capacidad pro-
ductiva de la empresa, lo anterior se complementara con una estrategia de articulacion horizontal
con pequefios productores de banano orgénico de la zona del Alto Piura, a quienes los gestores
del proyecto ya han identificado y asociado con el fin de incrementar la disponibilidad del fruto.
Ello permitird, de ser el caso, incrementar el nivel de ventas por encima de la capacidad de planta.

Sin embargo, para efectos de proyectar el nivel de ventas, en el capitulo VIII (Plan financiero) no
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se esta considerando este probable escenario.
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Capitulo V. Plan de marketing

Se ha definido que los clientes directos son los grandes importadores de banano organico de Ale-
mania y Francia; ademas, que la empresa Banorganica S.A.C. buscara posicionarse en la industria
como una organizacion confiable, preocupada por las necesidades alimenticias de sus clientes y
por el bienestar de sus trabajadores, que trabaja en armonia con el medio ambiente y los intereses

de la sociedad.

1. Descripcion del producto o servicio

La empresa, cuya razon social sera Banorganica S.A.C., producira y exportara la variedad caven-
dish valery, la cual se adapta muy bien a las condiciones de la region Piura. El color es verde o
amarillo verdoso; tiene un sabor dulce, intenso y ligeramente perfumado®’; ademas posee un alto

valor nutritivo. El embalaje de fruto se realiza en caja de cartén corrugado de 18,14 kg*.

La presentacion de venta de los bananos se efectuard en manos con 4 dedos, como minimo; cada
mano estara etiquetada con el logo organico. El contenido de cada caja sera uniforme. Todos los
bananos seran del mismo origen, de la misma variedad, del mismo tipo comercial y de la misma

calidad. La parte visible del contenido de la caja sera representativa para todo el contenido.

El producto contara con las certificaciones organicas y GlobalGap; ademas se incluira en las cajas

informacion nutricional, nombre de la empresa, denominacion de origen, variedad y peso neto.

2. Objetivos del plan de marketing

» Exportar, en los primeros cuatro afios, mas de 2.500 toneladas de banano organico; y al quinto
afio, superar las 3 mil toneladas anuales, llegando a niveles de facturacion de aproximada-
mente 2 millones de dolares.

» Lograr una participacion, en los primeros 5 afios, entre el 1,5y 2% en el mercado objetivo.

» Lograr la plena satisfaccion de los clientes directos y consumidores finales.

» Incrementar el nivel de ventas, articulandose en el mediano plazo con los grandes mayoris-

tas/distribuidores.

47 Ing. William Daga, investigador del INIA, en la entrevista realizada en octubre de 2011.
48 La composicion nutricional y sistema de embalaje se detalla en el plan de operaciones.
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3. Formulacién estratégica de marketing
De acuerdo a los resultados del sondeo de mercado, se pondra especial acento en la calidad y
valor nutricional de los bananos orgénicos, asi como en la informacion vinculada al cuidado del

medio ambiente.

3.1 Estrategia de segmentacion
La estrategia de segmentacion que se aplicara sera la de segmentacion no diferenciada, pues se

aplicaran las mismas estrategias de marketing para los dos mercados meta.

Ello se fundamenta en que el producto esté orientado el mercado europeo, especificamente a Ale-
maniay Francia, paises donde estd mas acentuada la conciencia por los temas ecoldgicos; ademas,

existe mayor interés por consumir productos sanos y nutritivos.

En ambos paises, son los segmentos poblacionales mas educados y con mayor poder adquisitivo
los mas propensos a consumir este fruto, pues ello implica cierto nivel educativo e informativo

necesario para poder diferenciar los bananos organicos de los convencionales.

Si bien en los primeros 4 o 5 afios los clientes directos de la empresa seran los grandes
importadores, quienes tienen una frecuencia de compra semanal, es necesario conocer las
caracteristicas de consumidor final, pues las estrategias de marketing apuntan, en el mediano
plazo, a articularse hacia delante de la cadena de suministro con los grandes

mayoristas/distribuidores.

3.2 Estrategia de posicionamiento

Banorgéanica S.A.C. buscard posicionarse ante los importadores y mayoristas, como una empresa
peruana comprometida, responsable y eficiente, que provee bananos organicos de alta calidad, a
precios competitivos, garantizando capacidad de produccidn y entrega en los volimenes negocia-

dos, asi como precision en los tiempos de entrega fijados.
Se buscara generar una relacion de confianza, brindando informacion a los clientes de los proce-

sos de produccidn y logisticos, que incluyen certificacion, trazabilidad, inocuidad, métodos de

justo a tiempo y transparencia a lo largo de la cadena de suministro.
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Como producto, la empresa buscara posicionar al banano organico sobre la base de los atributos
gue mas resalta el consumidor final; es decir, productos ecoldgicos, producidos organicamente
con métodos sustentables; saludables y altamente nutritivos, a precios competitivos y de origen
peruano (aunque este Ultimo atributo no es muy valorado por el consumidor aleman, es importante

resaltarlo).

Una forma econdémica y eficiente de lograr un posicionamiento del banano orgéanico en la mente

del consumidor final, es agregar una etiqueta a cada fruto, lo cual lo diferencia de la competencia.

3.3 Postura competitiva

Banorgénica S.A.C. adoptara una postura competitiva de “retador”, considerando que existen em-
presas y asociaciones en el Perd, asi como a nivel internacional, que ya estan exportando banano
organico a la Unién Europea. Al respecto, la empresa tendra una ventaja competitiva basada en
el nivel tecnoldgico, en la capacidad del personal operativo y gerencial, en su ubicacion y, sobre

todo, en la integracién de sus procesos de suministro, productivos y comerciales.

Aqui es importante sefialar que la gran mayoria de agricultores peruanos y de Republica Domini-
cana (80%)*°, principal competidor de banano orgénico para Per( en la Unién Europea, producen
a pequefia escala, con menos de 7 hectareas de propiedad, lo que los obliga a asociarse y, muchas
veces, a depender de un intermediario para la comercializacion. Esta situacion representa una

oportunidad para el proyecto de posicionarse en el mercado objetivo.

4. La mezcla de marketing

4.1 El producto

El banano orgénico se promovera bajo el concepto de producto aumentado, pues incluira todos

los servicios relacionados con el producto y que estan alineados a los principales atributos:

e Calidad del producto: Incluye la certificacion orgéanica y GlobalGap.

» Garantia de volumen: Abastecimiento del producto en los volimenes requeridos por las em-
presas de Alemania y Francia.

» Garantia de tiempos de entrega: La puntualidad en la entrega del producto es de suma

importancia, pues las empresas europeas adoptan sistemas just in time.

4% Secretaria de Estado de Agricultura, SEA (2007). Estudio de la cadena agroalimentaria de banano en la Republica
Dominicana. Santo Domingo, Republica Dominicana. Septiembre de 2007, pag. 50.
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» Demostraciones de productos: Relacionadas a la posibilidad de brindar ofertas especiales,
promociones, muestras o demostraciones que impulsen la alta rotacion del producto.

» Tamafio: Cada banano (dedo) de exportacion debe medir entre 22 y 30 cm de largo, y 3 a5
cm de ancho; su peso oscila entre 180 y 200 g.

» Precios: Competitivos y condiciones de pago agil y flexible.

« Empaque®: Incluye, en la parte exterior, el nombre de la empresa, que también seréa la marca,
y contactos; eslogan comercial y la marca pais; partida arancelaria, variedad, peso neto, fecha
de cosecha, embalaje, numero de lote y fecha de vencimiento; direccion de la pagina web.
Asimismo, se considerara informacién nutricional del producto y de los beneficios que aporta
al organismo.

« Atencion personalizada: En la etapa de venta y postventa se brindara un servicio personali-

zado en el canal directo de la distribucion.

4.2 Estrategia de precio

El precio del banano organico no esta fijado completamente por el mercado internacional, pues a
diferencia de los convencionales, muchas veces se negocia a medida que se hace el contrato. El
precio es parcialmente determinado por los exportadores, ya que la oferta mundial de este fruto
todavia es limitada. En el primer trimestre del 2012, el precio promedio FOB del banano organico
se situo por encima de los US$ 12,00. En los mercados minoristas de Alemaniay Francia el precio

esta alrededor de los 2,30 euros por kilo, cifra muy superior a la recibida por los exportadores.

La estrategia de precios que se aplicara en un inicio, con el fin de introducir de manera répida el
producto a los mercados meta, serd la de penetracién o de buen valor. Esta estrategia de precios se
debe basar en la eficiente administracion de los costos, con el fin de ingresar al mercado con un
producto de alta calidad y a precios competitivos. Ademas, se debe considerar el precio de la com-
petencia; al mismo tiempo, se debe evaluar la posibilidad de negociar los precios en funcién al

crecimiento de la demanday a la disponibilidad del producto en el mercado internacional.

4.3 Estrategia de promocién
La venta personal es el principal instrumento que se utilizara en la mezcla promocional, debido a
que se haré contacto directo con los importadores y mayoristas de Alemania y Francia. Se cons-

truiran sélidas relaciones de confianza con estos agentes, ya que muchos minoristas no participan

50 Las caracteristicas técnicas del empaque se detallan en el plan operativo, tabla 7.
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en el proceso de importacion, debido a que el porcentaje de banano organico es ain limitado. Ello
permitird, luego de lograr la introduccién favorable del producto, coordinar camparias de promo-
ciones conjuntas, orientadas a informar a los minoristas y al consumidor final sobre los atributos

y beneficios del banano orgénico.

Para el caso de Alemania, se buscara construir relaciones con los importadores mas grandes como
Port Internacional y Bio Tropic. Otro potencial cliente, y tal vez el mejor, es Atlanta AG, quien
es proveedora de la mayoria de minoristas y duefia de su propia flota de transporte (actualmente
estd comprando pequefios vollimenes a productores peruanos). La mejor manera de negociar con

esta empresa es ofreciéndole un producto de alta calidad a un precio competitivo.

Para el caso de Francia, AgroFair es la importadora con la cual se buscara una articulacion co-
mercial para ingresar a este mercado. Hay que tener en cuenta que en este pais el 82% de los
consumidores opinan que los productos organicos son mas saludables, por lo que estan preparados

para comprar mas de estos productos.

En un mediano plazo, al quinto o sexto afio, se implementara una oficina comercial en Alemania
con un operador, quien se encargara de ampliar el mercado en este pais, en Francia y en otros

potenciales clientes.

La promocién de ventas sera especialmente importante para lograr establecer relaciones con los
potenciales clientes; asi por ejemplo, se pueden ofrecer algunos descuentos iniciales, muestras

gratis y obsequios (como piezas artesanales que transmitan la tradicién cultural de nuestro pais).

La participacion en ferias, congresos y ruedas de negocios internacionales formaran parte de las
acciones de promocién, ya que en dichos espacios existe una alta posibilidad de establecer serias

relaciones comerciales.

La publicidad se impulsara fundamentalmente via internet; se implementara un portal web para
crear un espacio de comunicacién con los clientes y potenciales clientes y dar a conocer al mundo
no solo los atributos del banano orgénico y los servicios adicionales de la empresa, sino también
para transmitir una imagen corporativa seria, de compromiso con los clientes, con la sociedad y
los miembros de la empresa. Ademas, sera de gran utilidad para compartir informacion, opiniones

y expectativas con los clientes, asi como para concretar negociaciones.
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Ello se complementara con la elaboracién de brochures promocionales que seran distribuidos a
los potenciales clientes directos y minoristas del mercado objetivo. Con una estrategia de “empu-
jon” o “push”, se buscara realizar campafias publicitarias conjuntas con los importadores y ma-
yoristas que se conviertan en clientes de la empresa, orientadas a destacar los atributos diferen-
ciadores del banano organico y de la empresa, con el fin de que los actuales consumidores de

banano convencional decidan probar y luego consumir Unicamente los organicos.

Es importante mencionar que la estrategia de promocion de Banorgénica S.A.C. se vera reforzada
con los acuerdos comerciales entre Pert y la Union Europea, pues uno de los proyectos a imple-
mentar esta relacionado con la promocién de los productos organicos en esta regién europea; de
ahi la importancia de coordinar con las oficinas comerciales de Per( en Europa para que la em-

presa se beneficie de estas acciones promocionales bilaterales.

4.4 Estrategia de plaza

Como se menciond anteriormente, la cadena de distribucion en el mercado objetivo esta formada
por los productores, exportadores, los grandes importadores, centros de maduracién, donde se
empacan y luego se distribuyen (a través de las empresas distribuidoras) a los minoristas, para

luego llegar al consumidor final.

La empresa realizara la distribucién de los productos a través de una estrategia de distribucién
exclusiva en el primer afio, para luego seguir una estrategia selectiva. En el caso de Alemania se
realizard la distribucion a través de las principales importadoras como BioTropic y Port Interna-
tional, quienes ademas son mayoristas y distribuidores. En un mediano plazo, se evaluara la po-
sibilidad de articularse con uno de los méas grandes distribuidores de frutas y vegetales frescos,
Atlanta AG.

En Francia el distribuidor exclusivo sera, en un inicio, AgroFair, el mayor importador de bananos
organicos del mundo, buscando la introduccién del producto en dicho mercado. En el mediano
plazo, se buscara establecer contacto comercial con Carrefour, el minorista mas grande de Fran-
cia, empresa que demanda grandes volimenes de productos y, por lo tanto, tiene gran poder de
negociacion; asimismo, Edeka, minorista que cuenta con centros de maduracion y sistema de
distribucion, se constituye en otra buena alternativa. En ese sentido, si la evaluacion financiera es

positiva se trabajara en establecer relaciones comerciales con estas empresas.
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Otro aspecto a considerar es la entrega oportuna del producto, en el lugar exacto y en las cantida-

des y especificaciones técnicas requeridas. Es importante evaluar permanentemente los costos de

transporte y almacenamiento, variables determinantes en el sistema de distribucion.

4.5 Cronograma de actividades y presupuesto

El cronograma de actividades esté alineado a los objetivos estratégicos, a los objetivos funcionales

de marketing y a la estrategia de promocidn. Se busca la efectividad y la eficiencia en la aplicacién

de instrumentos de marketing; por ello, se considera actividades concretas que permitan ingresar

a los mercados meta, maximizando beneficios y minimizando costos, por lo que la capacidad de

gestion de los recursos humanos desempefia un rol fundamental. Las principales actividades se

presentan en la siguiente tabla:

Tabla 4. Cronograma de actividades de marketing

Actividades

Cronograma

Afo 1

Afio 2

Afo 3

Afo 4

Afo 5

Afo 6

Afo 7

Afo 10

Establecer relaciones con clientes importadores (incluye un
viaje anual a Europa)

Establecer relaciones con clientes mayoristas/distrbuidores
(incluye viajes a Europa)

Participar en ferias internacionales alimentarias

Elaboracion de Portal Web

Hosting y dominio

Marketing online

Elaboracién de brochure promocionales

Envio de brochure

Envio de muestras

Establecer relaciones con las oficinas comerciales del Per(
en Europa

Coordinar la presencia de la empresa en articulos de
revistas especializadas de nivel internacional

Fuente: Elaboracion propia.

Asimismo, se presupuesta un gasto por concepto de dichas actividades, el cual se tendra que ajus-

tar conforme varien los precios y tarifas.
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Tabla 5. Presupuesto de marketing

Presupuesto (US$)

Actividades — — — — — — — p p =

Aol | Alo2 | Ao3 | Alo4 | Alo5 | Alo6 | Alo7 | Ano8 | Ao 9 | Afio 10

Elsrablecer relaciones con clientes importadores (incluye un 2600| 2.600| 2600

viaje anual a Europa)

Establecgr Arelamones con clientes mayoristas/distrbuidores 3200| 3200| 2600| 2600| 2600| 2.600| 2,600

(incluye viajes a Europa)

Participar en ferias internacionales alimentarias 3,800| 3,800| 3,800| 3,800| 3,800| 3,800| 3,800| 3,800| 3,800]| 3,800

Elaboracion de Portal Web 1,500

Hosting y dominio 200 200 200 200 200 200 200 200 200 200

Marketing online 4,800| 4,800| 4,800| 4,800| 4,800| 4,800| 4,800| 4,800| 4,800| 4,800

Elaboracién de brochure promocionales 850 850 850 850 850 850 850 850 850 850

Envio de brochure 200 200 200 200 200 200 200 200 200 200

Envio de muestras 1,700 1,700 1,700 1,700

Establecer relaciones con las oficinas comerciales del Per( 840 840 840 840 840 840 840 840 840 840

en Europa

Coprdlnar la presencia dela empresa en articulos de 350 350 350 350 350 350 350 350 350 350

revistas especializadas de nivel internacional

TOTAL 16,840 | 13,640 | 15,340 | 14,240 | 15,940 | 13,640 | 15,340 | 13,640 | 13,640 | 13,640

Fuente: Elaboracion propia.

El marketing online consiste en acciones de publicidad para potenciar la comercializacion del

producto y la imagen de la empresa en internet. Incluye estrategias combinadas en Facebook,

Google, Twitter, LinkedIn; considera banners publicitarios en portales web de rubros relaciona-

dos al sector de alimentos y/o salud que tengan alto trafico, landing pages, entre otras aplicacio-

nes.

Las landing pages (paginas de aterrizaje) son paginas web a las que se llega después de haber

pulsado en un enlace de un banner o anuncio situado en otra pagina o portal web. Estas paginas

suelen estar optimizadas para unas determinadas palabras clave, con el objetivo de conseguir que

los buscadores la indexen correctamente y la muestren cuando alguien realiza una busqueda in-

troduciendo esas palabras clave; ello maximiza las posibilidades de conseguir que més potenciales

clientes, y publico en general, lleguen hasta la pagina web de la empresa.
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Capitulo VI. Plan de operaciones

Se describe el producto exportable, banano organico, su proceso productivo, incluida la fase

preoperativa, de pretrasplante, mantenimiento o cultivo, y postcosecha. Se realiza una evaluacion

minuciosa sobre la ubicacién ideal del proyecto. Ademas, se analizan los principales riesgos agro-

némicos, proponiéndose medidas de mitigacion. Finalmente, se realiza un breve analisis de los

impactos ambientales y sociales.

1. Objetivos y estrategias de operaciones
1.1 Objetivos

Cumplir con los estandares de calidad para una produccién orgénica y con los requerimientos
del mercado de destino.

Lograr rendimientos establecidos con 95% de calidad exportable.

Administrar eficientemente los procesos y los costos de produccion.

Asegurar un 6ptimo desempefio de todos los trabajadores.

Minimizar los impactos en el medio ambiente.

1.2 Estrategias

Lograr las certificaciones GlobalGap, organica, fitosanitaria y otras que exijan los mercados
de destino.

Trabajar con el material vegetal de la mejor calidad genética y fitosanitaria.

Asegurar el abastecimiento de agua durante los 12 meses del afio, manteniendo una 6ptima
calidad fisica, quimica y bioldgica.

Detectar, evaluar y mitigar los riesgos mas importantes para el proceso productivo. Elaborar
planes de contingencia, actualizdndolos de manera permanente.

Fomentar un elevado nivel de responsabilidad en todas las etapas del proceso productivo,
estableciendo una politica de cumplimiento de plazos de entrega.

Contratar con los mejores proveedores de material vegetal, mecanizacion agricola, movi-
miento de tierras, instalacion de energia eléctrica, transporte de carga, mantenimiento de
equipo; asi como de asesoria técnica especializada en areas criticas como sanidad vegetal,
riego y produccion organica.

Capacitar permanentemente al personal y proporcionarles los materiales y equipos idéneos en

la ejecucion de las labores.
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» Realizar un manejo racional de residuos; emplear energia eléctrica en vez de petréleo, com-

postaje de residuos organicos y hacer uso eficiente del agua.

2. Descripcidn técnica y disefio del producto
El banano o platano (Musa paradisiaca) es una planta monocotiledénea, de naturaleza herbacea
que pertenece al orden Zingiberales, familia Musaceas, género Musa. Su centro de origen esta

ubicado en el sureste asiatico donde ocurrio su domesticacion®®.

El producto que comercializara la empresa Banorganica S.A.C., debe cumplir con las siguientes

caracteristicas de calidad:

La fruta debe estar completa, con consistencia firme y limpia. No debe tener signos de dafio meca-

nico externo (golpes, roturas ni cicatrices) ni de dafios causados por insectos o enfermedades.

La forma de exportacion de la fruta es en verde, sin madurar®?. Debe conservar su forma caracte-
ristica, sin deformaciones. Los extremos deben estar intactos, no doblados ni secos; libres de olo-
res y/o sabores externos. El corte realizado a nivel de la corona seré liso y no debe presentar

signos de fractura®s.

Tabla 6. Caracteristicas fisicas del banano

Longitud ( cm) 22 a30
Grosor (cm) 3as
Peso{gr) 180 a 210
Numero de dedos por mano Minimo 4
Forma de exportacion En verde

Fuente: Hernandez (2007).

Valor nutricional del banano
El consumidor actual manifiesta un creciente interés por la nutricion y una mayor preocupacion
por el cuidado de la salud, por lo que desea estar informado sobre la calidad de los alimentos que

consume; por ello, el aporte nutricional del banano organico ira contenido en el empaque. Este

51 Menjivar (2005).

52 Hernandez et al. (2007).

53 Longitud de la fruta en centimetros, medida sobre la curvatura externa, empezando por el cabo de la corona hasta
la punta. Grosor en milimetros, el diametro medido en corte transversal en la parte media de la fruta.
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fruto cuenta con un elevado contenido de vitaminas (A, B1, B2, B3 y C) y minerales (calcio,

fésforo, zinc, hierro y alto contenido de potasio)®*, por lo que contribuye de manera significativa

a la satisfaccion de los requerimientos diarios de este elemento, que van desde 2.000 a 6.000

mg/dia®.

Certificaciones

El producto contaré con certificacion orgénica, GlobalGap y certificacion fitosanitaria emitida

por Senasa, ademas de otras exigidas por los mercados destino.

Empaque / embalaje

El producto ird empacado en cajas de carton corrugado, con un contenido neto de 18,14 kg. En la

tabla 7 se describen las caracteristicas de embalaje.

Tabla 7. Caracteristicas de almacenaje, embalaje y transporte del banano

Condiciones éptimas de almacenamiento

Temperatura: 12° a 14°C.
Humedad Relativa: 85 a 90 %.
Duracion de almacenaje: 10 - 14 dias.

Modo de transporte

Maritimo.
Duracion: 10 -14 dias.

Embalaje

Cajas de cartdn corrugado, libres de sustancias dafiinas,
de tipo telescopico de 2 piezas que permita un sellado
adecuado; este tipo de embalaje implica un 5% de peso
adicional, con una capacidad promedio de 18,14 kg ne-
tos; los bananos van con funda protectora de polietileno
y una lamina de papel Kraft. Cada caja contiene de 90 a
100 unidades (dedos). En el exterior de la caja se indica
el codigo de trazabilidad, las certificaciones obtenidas,
nombre o razon social del exportador.

Fuente: Elaboracidn propia.

5 En el anexo 10 se presenta la composicion nutricional.

55 http:// www.ipni.net/.
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3. Analisis de localizacion®®
Se busca determinar la mejor ubicacion del proyecto, considerando factores agronémicos, logis-

ticos y socio-econdmicos. Este andlisis se realiza en 2 niveles:

3.1 Andlisis de macrolocalizacion
Se busca seleccionar el departamento que ofrece las mejores condiciones para el desarrollo del
proyecto.

Se han seleccionado, para el anélisis, los departamentos de Piura y Tumbes por sus condiciones
climaticas y agrondémicas que permiten el cultivo del banano bajo tecnologia organica y, ademas,

porgue existen experiencias exitosas, especialmente en el departamento de Piura.

De acuerdo a los factores criticos considerados, se ha obtenido la siguiente conclusién®’:

Se recomienda ubicar el proyecto en el departamento de Piura debido a que brinda las mejores

condiciones agronodmicas, hidricas, logisticas y socio-econémicas para el desarrollo del proyecto.

3.2 Anadlisis de microlocalizacion
Se han elegido 3 provincias y evaluado 11 predios, sobre la base de 12 variables determinantes
para la localizacion del predio. Del anélisis de microlocalizacion se deriva la siguiente conclu-

sion®e:

Se recomienda la adquisicion del Fundo Parales, sector San Fernando, distrito de Tambogrande,
provincia de Piura, debido a que presenta las mejores condiciones agronémicas, logisticas e hi-
dricas para el desarrollo adecuado del proyecto. Como segunda opcion se podria considerar la

adquisicion de cualquiera de los otros predios (Fundo La Yunta, Fundo Paz y Fundo Viera).

4. Etapa de instalacion

La etapa de instalacion se subdivide en 2 fases: Fase preoperativa y de pretrasplante. Ademas, se

5 En el anexo 11 se explica la metodologia utilizada para el analisis de localizacion del proyecto.
57 Ver tabla A.3 del anexo 11.
%8 Ver tabla A.9 del anexo 11.
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presentan los costos de instalacion y el capital de trabajo para un érea total de 50 ha.

4.1 Fase pre operativa

Se refiere a las actividades que incluyen los estudios y tramites previos, es decir: el estudio de

suelos, analisis quimico del agua, levantamiento topografico, licencias y permisos; los costos de

estas actividades ascienden a US$ 13.706,00. También se incluye la adquisicion del terreno

(US$ 400.000).

Tabla 8. Actividades pre operativas

Descripcion Monto US$

Adquisicion de terreno 400,000.00
Gastos pre-operativos (estudios y licencias)* 13,706.00
TOTAL 413,706.00

* Inversion en intangibles
Fuente: Elaboracion propia.

4.2 Fase pre trasplante

Vinculada a la instalacion de energia eléctrica, preparacion del terreno, instalacion de sistema de

riego y drenajes, instalacion de cable via y proceso de certificaciones (organica y GlobalGap); asi

como instalacion de planta de procesamiento e infraestructura administrativa. El costo total de la

fase de pre trasplante asciende a US$ 369.632,74.

Tabla 9. Actividades de pre trasplante

Descripcion Monto USS

Instalacion de sistema de electrificacion 41,000.00
Preparacion de terreno 30,000.00
Instalacion de sistema de riego técnificado 196,012.74
Instalacion de cable via 37,200.00
Certificaciones 2,450.00
Instalacion de planta de procesamiento y empaque 27,100.00
Infraestrutura administrativa 11,000.00
Vehiculos, mohiliario y equipos 24,870.00
TOTAL 369,632.74

Fuente: Elaboracion propia.

5. Disefio del proceso productivo

Se presenta una propuesta técnica para el cultivo de banano bajo un sistema de produccion orga-

nica. Se detallan las diferentes fases del proceso productivo, que incluyen dos grandes etapas:

Mantenimiento y post cosecha (procesamiento).
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5.1 Etapa de mantenimiento
Se inicia con el trasplante y comprende todas las labores agronémicas hasta la cosecha, realizada

de manera semanal. Esta etapa abarca todo el horizonte del proyecto, considerado en 10 afios.

El proceso productivo se subdivide en 7 operaciones:

Trasplante: Se empleara una densidad de plantacion de 2.500 plantas por ha (2,0 m x 2,0 m) y
un hijuelo por hoyo. El trasplante se debe realizar en el menor tiempo posible; la velocidad de
trasplante sera de 5 ha/semana, lo que implica concluir todo el predio en 10 semanas, lo cual

permitira tener un escalonamiento en la cosecha.

Riego: Se empleard el sistema de riego presurizado (micro aspersion). Se va a monitorear a través
de indicadores como: EUA (Eficiencia en el uso del agua), CU (Coeficiente de uniformidad),
registro de presiones y caudales. El criterio basico a seguir es realizar riegos de modo frecuente y
ligero (de corta duracién) por dia, que se ajustaran a las condiciones de la zona, mediante la ob-
servacion continua de la planta, del suelo y los volimenes de drenaje, para garantizar un 6ptimo

nivel de humedad.

Control de malezas: Control permanente a través de desmalezados manuales, empleo de cober-
turas vegetales (mulch con restos de hojas y otros residuos del cultivo) y uso de medios mecanicos

(empleo de cultivadora, guadafias o machete).

Sanidad (control fitosanitario): Enfasis en medidas de control sanitario preventivo, entre ellas:
» Mantener el campo libre de malezas y residuos de cosechas.

» Realizar las labores culturales de manera oportuna.

« Efectuar un manejo equilibrado de la nutricion y el riego.

+ Realizar un monitoreo permanente y minucioso de los riesgos fitosanitarios mencionados.

» Evaluar el uso de hongos entomopat6égenos, liberacion de controladores bioldgicos, uso de

trampas de color, luz y feromonas.

Nutricién: Se van a tener en cuenta los siguientes criterios:
« En funcion del andlisis de caracterizacion de suelo se va elaborar el plan nutricional.
» Elandlisis foliar se va a emplear como herramienta de monitoreo.

» Las fuentes empleadas van a ser las siguientes, las cuales estan aceptadas para la produccién
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organica: guano de islas, sulpomag, sulfato de potasio y compost.

La forma de aplicacion se hard de manera localizada en la cama de cultivo a 0,3 m del cuello
de planta, con aplicacion manual. No se empleara fertirrigacion debido a la escasa solubilidad
de las fuentes propuestas.

La fertilizacidn se aplicara al trasplante y de manera periddica durante la campafia.

Labores culturales: Las principales labores culturales del cultivo son:

Deshermane: Luego del trasplante se presenta la formacion de varias yemas axilares, por lo
que se debe elegir a la mas vigorosa y sana, eliminando el resto de yemas. Ello se realizara a
las 10 semanas después del trasplante y, el segundo, 4 semanas después.

Deshije: Se realiza cuando la planta es adulta y consiste en eliminar los brotes que se
desarrollan a nivel de cuello de planta, dejando el més sano y vigoroso que es el que va a
desarrollar el siguiente ciclo de produccion.

Limpieza de cepas: Se trata de la eliminacion de material muerto a nivel de tallo.

Deshoje: Se trata de la eliminacion de hojas muertas y dafiadas.

Embolsado: Al inicio de la formacion de los racimos se cubren con bolsas de polietileno, con
una frecuencia semanal.

Identificacion o encinte: Para determinar la edad de la fruta se realiza su identificacion a través
del empleo de cintas plasticas.

Desflore: Completada la formacion de los racimos y de las “manos”, se retiran las flores para
mejorar la presentacion de la fruta.

Desmane: Es el proceso de poda o eliminacion de “manos” mal formadas y “manos” en ex-
ceso, de acuerdo a las exigencias del mercado. Aqui se hace una segunda operacion de des-
flore.

Endaipe: Se trata de separar las “manos” con coberturas plasticas para garantizar la calidad

de la fruta en su fase final de desarrollo préximo a cosecha.

Cosecha: Se inicia entre los 11 a 13 meses después del trasplante, y a partir de esa fecha, la

cosecha se realizara de manera permanente durante la vida productiva del cultivo, cada 7 a 10

dias.

5.2 Postcosecha

Luego de la cosecha se debera tener especial cuidado en evitar cualquier tipo de dafio mecanico.

Se emplearé cable via que contribuira a reducir costos, el porcentaje de descarte y a incrementar

la productividad en planta. Cabe sefialar que la planta de procesamiento se va a ubicar al interior

42



del predio.

Las actividades de postcosecha son®°:

« Recepcion y seleccion: Una vez ingresados los racimos a la planta se procede a la eliminacién
de producto que no alcance calidad exportable.

* Desmane: Es la separacion de las “manos” del racimo.

« Lavado: Una vez separadas las manos se someten a un lavado, colocandolas en una tina por
15 minutos, con una solucion de alumbre (sulfato amonico de aluminio) para lograr la elimi-
nacién del latex, de residuos y polvo de la superficie de la fruta, ademas de reducir la tempe-
ratura con que viene del campo.

« Formacion de gajos o manos: Al final del primer lavado se forman las manos o gajos, confor-
mados entre 4 a 9 “dedos”. Se buscara una conformacion suficientemente fuerte, de tal modo
gue los dedos se mantengan unidos a la corona.

» Desinfectado: Una vez extraida la fruta de las tinas de lavado, se escurre, se pesay es colocada
cuidadosamente en bandejas. A continuacién, se procede a la desinfeccién mediante la apli-
cacion de Citrex, (producto organico aprobado por la FDA); finalmente se etiqueta.

» Empacado: Los gajos 0 manos se empacan en cajas de cartdn, tal como se describe en la tabla
7, con un contenido de 18,14 kg.

» Paletizado: Las cajas se acondicionan en parihuelas de 1,0 m. x 1,2 m, en nimero de 6 cajas
y 8 niveles (48 cajas por parihuela).

» Almacenaje: Las condiciones de almacenaje se observan en la tabla 7.

6. Programacion de actividades de la empresa
Se presenta la programacion mensualizada de actividades del proyecto, la cual se ha subdividido

en 3 fases: Preoperativa, pretrasplante y cultivo.

59 Anexo 12: Diagrama de operaciones del proceso de postcosecha.
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Tabla 10. Cronograma: Fase preoperativa y fase pretrasplante

Descripcion

Meses

|. FASE PRE OPERATIVA

3

Estudios y tramites previos

Mes-6

Mes-5

Mes-4

Mes-3

Mes-2

Mes-1

Mes 0

Adquisicion del terreno

Il. FASE PRE — TRASPLANTE

Instalacién de energia eléctrica

Instalacién de planta de procesamiento

Instalacion de infraestructura administrativa

Limpieza de Campo y canales de riego

Limpieza canal succién (pala cargador frontal)

Gradeo

Nivelacién topogréfica (Moto niveladora)

Bordeo

Levantamiento de Bordos

Surcado de calle

Preparacion de drenes (retroexcavadora)

Instalacion de sistema de riego

Instalacion de cable via

Certificaciones ( Global Gap y Organicas)

Rrlols]lr]lr]lr]lr]lr]lr]R]rIv]Rlo]s ]~

Fuente: Hlaboracién propia.

Tabla 11. Cronograma: Fase de cultivo

Descripcion Meses|Mes 0

lll. FASE DE CULTIVO
Marcado de campo

—
)

Mes 1

Mes 2|Mes 3

Mes 4

Mes 5

Mes 8

Mes 9| Mes 10

Mes 11|Mes 12

Apertura de hoyos

Desinfeccién de hijuelos

Distribucion de hijuelos

Distribucion de compost,GDIyabono

Trasplante

Recale

Arado a caballo

Deshierbos

Deshermane

Desahije

Identificacién o encinte

Embolsado

[Pl ENT BN RS B IO IF< R IR N I I I I I

Desflore

—
%Y

Deshoje de proteccion

=~

Desmane

Y

Limpieza de cepas

Colocacion de daipas

Trampeo de coledpteros

Riego

Fertilizacion G de |

Cosecha

Post cosecha y empaque

Fuente: Hahoracion propia
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7. Rendimiento
El area donde se desarrollara el cultivo comprende 50 ha, de las cuales se cultivara el 93%, lo que

equivale a 46,5 hectareas de cultivo.

La densidad de siembra es de 2.500 plantas por ha. Cabe mencionar que, a partir de trabajos de
investigacion desarrollados por INIA en la region Piura, se ha determinado que una densidad
adecuada esté entre 2.000 y 2.750 plantas por ha®°.

Asimismo, se establecen los siguientes rendimientos, de produccién exportable, por cabeza o ra-

cimo de fruta:

Tabla 12. Rendimiento de postcosecha (caja por racimo)

ARO Mol | Aio2 | Aio3 | Aio4 | Alob | Aio6 | Aio7 | Aio8 | Afod | Aio10
CAJA PORRACIMO 1.00 120 130] 140] 150 150] 160] 160] 160 160
*Nimero de cajas obtenidas por racimo (caja de 18.14 kg)

Fuente: Elaboracion propia.

A partir de estos rendimientos, los que se incrementan en el tiempo producto del aprendizaje, se

define el volumen anual de cajas exportables por ha.

Tabla 13. Produccion exportable (cajas por ha)

ANO Afio 1 Aio2 | Afo3 | Aio4 | Afo5 | Aio6 | Aio7 | Afio8 | Afo9 | Afio 10
PR(.)DUCCION EXP.O,RTABLE 2500 30001 3250| 3500 3,750| 3,750 4,000| 4,000| 4,000| 4,000
(cajas de exportacidn)

Fuente: Elaboracidn propia.

8. Presupuestos de inversion y capital de trabajo
Se presenta la inversion requerida para la implementacion del proyecto. Se incluye los montos
necesarios para cubrir la fase pre operativa, pre trasplante y mantenimiento del cultivo, hasta la

primera cosecha®’.

60 Entrevista realizada al Ing. William Daga Avalo, investigador INIA, el 7 de octubre de 2011.
61 Ver anexo 13.
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Tabla 14. Resumen de inversion

Descripcion del gasto

Monto (US$)

Adquisicion del terreno

400,000.00

Acitividades pre operativas

13,706.00

Acitividades de pre trasplante

369,632.74

Actividades de mantenimiento del cultivo

389,502.77

Actividades administrativas

103,100.38

Total

1,275,941.88

Fuente: Elaboracion propia.

9. Anadlisis de riesgos agronémicos

Se han identificado y evaluado los principales riesgos agronémicos del proyecto, asi como las

principales medidas de mitigacion.

Riesgo agronémico

Medidas de mitigacion

Ocurrencia del Fendmeno de El Nifio

La presencia de lluvias intensas y el calentamiento
de la temperatura son los principales efectos
que acompafian a este evento climético. En la
costa norte, zona de ubicacion del proyecto, las
elevadas precipitaciones constituyen el princi-
pal factor de riesgo a tomar en cuenta, debido a
que podria afectar las vias internas del predio e
inundar el cultivo. Las altas temperaturas no
afectan al cultivo debido a que esta adaptado a
climas calidos y, desde el punto de vista fitosa-
nitario, no se han observado dafios significati-
vos. Cabe sefialar, que no hay indicios de ocu-
rrencia de este evento para el afio 20122,

Problemas fitosanitarios severos

Virus CMV (Cucumber Mosaic Virus): Esté pre-
sente en la costa norte. No existen tratamientos cu-
rativos, solo preventivos. Puede provocar reduccio-
nes en productividad entre un 40 a 50%53,

Trips o Mancha Roja: Se reporta en la zona de
Tumbes “dafios que afectan hasta un 30% de la
fruta, la cual no puede comercializarse a ningln tipo
de mercado”®. Cabe sefialar que se ha observado
dafios provocados por esta plaga en las zonas bana-
neras de Piura®.

Ubicacion del fundo: Se encuentra topogréfica-
mente en una zona elevada, aproximadamente a 80
m por encima del nivel medio del rio Chira, con lo
cual el riesgo de inundacién se reduce.

Instalacion de drenajes: Al interior del predio
existen quebradas que, a la llegada de las lluvias, ac-
tlan como drenajes naturales, por lo que es impor-
tante conservarlas. La construccion de drenajes in-
ternos para evacuar el agua en exceso hacia un canal
préximo es recomendable.

Emplear plantas que provengan de material libre de
virus, obtenidas por micropropagacion In Vitro, de
un vivero debidamente calificado.

Realizar analisis viroldgicos en el vivero para des-
cartar la presencia del virus.

Realizar visitas de supervision frecuentes al vivero.
Emplear pesticidas organicos de caracter repelente
aplicados, de manera preventiva, como el azufre

agricola y rotenonas.

Comprar plantas de un vivero debidamente certifi-
cado.

62 Senamhi (2011).
63 INIA (s.f). Banano y platano.
64 Vegas, U. & Rojas, J. (2011).

85 Observacion recogida en las visitas de campo realizadas por los autores.
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Mal de Panama (Fusarium oxisporum f.sp. cu-
bense): Riesgo importante en otras zonas de produc-
cién a nivel mundial. En el Peru representa un riesgo
de caracter potencial para la produccion de banano.
Se han reportado algunos casos (especificamente de
la Raza 4) en la zona de Canchaque (Alto Piura)
pero su incidencia atn no es significativa®®.

Se le debe prestar especial atencidn, pues “es consi-
derada como de gran amenaza para la industria ba-
nanera a nivel mundial, y por su naturaleza de ata-
que, de tipo sistémico, es la enfermedad mas temida
del banano™®.

Monitorear de manera permanente en coordinacion
con Senasa e INIA.

Realizar inspecciones permanentes en campo para
detectar cualquier indicio, en colaboracion estrecha
con INIA 'y Senasa.

Evitar el ingreso al predio de material vegetal de ori-
gen desconocido.

Sigatoka Negra (Mycosphaerella fijiensis): Pre-
sente en las principales zonas productoras de la
Amazonia (Colombia, Ecuador, Venezuela y Brasil)
y Centroamérica. Esta enfermedad es de reciente in-
troduccion en el pais (afio 1994)%.

Para su establecimiento se requiere que se cumplan
dos condiciones: “...precipitaciones altas y tempe-
raturas medias superiores a 25°C, pues la difusién
de los conidios y ascosporas es hecha por la llu-
via”®. Su distribucion es muy limitada a nivel na-
cional; solo en el departamento de Ucayali (“...ha
sido detectado en el Pert en la localidad de Pucallpa,
km 15 de la carretera Federico Basadre y en parcelas
de la Universidad de Ucayali”)"® y Tumbes’.

No ha sido detectado en Piura, porque no se presen-
tan condiciones para su propagacion. Esto repre-
senta una gran ventaja porque se puede lograr una
produccién organica a menor costo.

Asistencia técnica

AUn no existe una oferta consolidada de asesoria
técnica en agricultura organica en el departamento
de Piura.

Asistencia a cursos técnicos y eventos cientificos a
nivel local e internacional.

Alianza estratégica con INIA y Senasa.

Busqueda de asesoria técnica especializada.

Recurso hidrico

La demanda hidrica del cultivo es elevada (13.000 a
15.000 m3 /ha/afio)’. Por ello, se debe contar el vo-
lumen, calidad y disponibilidad necesaria de agua.

La ubicacion del predio, proximo al rio Chira, ga-
rantiza el abastecimiento constante de agua, debido
a la presencia del reservorio de Poechos.

El criterio de calidad no representa mayor riesgo.
Ademas, no se presentan cantidades significativas
de s6lidos en suspension.

66
67
68
69
70
71
72

Daga, William. INIA. Comunicacion personal.
Martinez (2009).

Senasa (s.f). Normativas para los embalajes de madera usados en el comercio internacional.

Leal, F. (1999).

Tribunal de Justicia de la Comunidad Andina (1999).
Temoche, F. (2002).

Juan Carlos Rojas Llanque. Comunicacion personal.

47




Tres proveedores criticos

Material vegetal: En la zona se cuenta con 2 pro-
veedores: Agrogénesis SAC e INIA Piura. Ambos
cumplen con la exigencia de ofrecer plantas con
Optima calidad fitosanitaria (libres de virus) pero
su capacidad de produccion de material vegetal es
relativamente limitada.

Guano de Isla: Es el abono orgéanico que presenta
la mayor riqueza en elementos nutritivos para la
planta (tiene elevados contenidos de Nitrégeno,
Fosforo y, en menor medida, Potasio)”.

La disponibilidad de este insumo es variable y li-
mitada. Cada afio se extrae un promedio de 20.000
toneladas’. La produccion depende de la cantidad
de aves marinas existentes en las islas de la costa y
de la poblacion de peces, que a su vez dependen de
factores climaticos y bidticos. Existe un dnico pro-
veedor (Sub direccion de Insumos del Minag, antes
Proabonos).

Mano de obra: Es cada vez més escasa; la llegada
a la zona de grandes exportadoras (Camposol, Pe-
dregal) a la zona agudiza el problema.

Realizar contratos de suministro con la debida ante-
lacion, entre 3y 5 meses.

Realizar una investigacion permanente para hallar
algun sustituto a este abono o reducir la cantidad
aplicada.

Realizar ensayos de compostaje con fuentes orgéni-
cas locales™, como las hojas del banano que con-
tiene altos contenidos de potasio, en mezcla con
guano de isla con el fin de reducir el volumen em-
pleado.

Ofrecer trabajo permanente, mecanizar labores y
mejorar condiciones laborales (equipos de protec-
cién industrial, transporte al predio, servicio de co-
medor, bonos de produccion en la ejecucion de la-
bores especificas).

Ocurrencia de bajas temperaturas en la zona de
produccion

Se han presentado descensos moderados de tempe-
ratura que podrian incidir en la produccion de los
cultivares tradicionales de banano’’.

Realizar ensayos en campo con el cv “Williams”,
debido a que tiene mayor adaptacién a temperaturas
relativamente bajas.

Realizar monitoreo climatico permanente, mediante
la adquisicion de estacion meteoroldgica.

10. Impacto ambiental y social

Por la naturaleza del producto y la tecnologia de cultivo, se espera contribuir positivamente al

cuidado del medio ambiente, ya que no se utilizan pesticidas ni fertilizantes quimicos; asimismo,

el procesamiento no tiene actividades que produzcan emision de gases, desechos toxicos, o algin

otro tipo de contaminante.

Por otro lado, el impacto social sera favorable, pues se promovera la creacién de empleo decente’®

en la zona de influencia; asimismo se fomentaran actividades de responsabilidad social en bene-

ficio de la comunidad, como campafias de salud, conjuntamente con las autoridades locales y

regionales.
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Minag (2008). Proabonos.

Minag (2011). Agrorural inaugur6 el Museo de Guano de Islas.
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Capitulo VII. Estructura organizacional y plan de recursos humanos

1. Estructura organizacional
La empresa tendrd como razén social Banorganica, y se constituird como una sociedad anénima
cerrada (S.A.C.). Tendra como objeto social la produccion, transformacion y comercializacion de

productos agricolas.

La estructura organizacional de la empresa tendra como base los valores establecidos en el plan
estratégico. Se fomentara un sistema de comunicacion horizontal, aplicando una politica de re-

fuerzo positivo, valoracion del trabajo en equipo y motivacion permanente.

1.1 Organigrama de la empresa
Considerando la naturaleza y escala del negocio, la empresa operara bajo una estructura funcional

bésica, donde el gerente asumira diversas funciones de direccién y de comercializacién.

Gréfico 3. Organigrama de Banorganica S.A.C.

GERENTE
GENERAL

ASISTENTE DE
GERENCIA

GERENTE DE
PLANTA

SUPERVISOR

ASISTENTE DE J
PLANTA

Fuente: Elaboracidn propia.

2. Puestos, requerimientos y funciones

Gerente general

Caracteristicas requeridas

Se requiere un profesional en administracién o carreras afines, con 5 afios de experiencia en

cargos similares, dispuesto a radicar en Piura, con nivel de inglés intermedio. Tener alta capacidad
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de interrelacion, de trabajo en equipo y de trabajar sobre metas concretas. Sera valorado el contar

con red de contactos a nivel nacional e internacional.

Funciones

» Disefiar y dirigir la estrategia de la empresa concretandola en la elaboracion de planes y pro-
gramas, y velar por el cumplimiento cabal de ellos.

+ Establecer las politicas de la empresa en cada area y velar por su cumplimiento.

« Coordinar de manera frecuente con cada area estableciendo una comunicacion fluida y abierta
con todo el personal a su cargo.

» Gestionar la comercializacion externa del producto.

» Verificar el buen uso de los recursos financieros, materiales y humanos.

Asistente de Gerencia

Caracteristicas requeridas

Se requiere un profesional en administracion, con especializacién en comercio exterior; con 2
afios de experiencia en cargos similares, dispuesto a radicar fuera de su ciudad de origen, con
nivel de inglés avanzado. Tener habilidad para la negociacion y busqueda de contactos, asi como

para detectar y evaluar oportunidades de negocios.

Funciones

» Asistir al gerente general en todas sus labores.

» Buscar y establecer contactos comerciales en el exterior.

» Hacer seguimiento a potenciales clientes internacionales.

» Organizar la participacion de la empresa en eventos internacionales.
» Gestionar la comercializacion externa del producto.

» Coordinar con el supervisor la entrega de pedidos.

» Elaborar planes de capacitacion para todo el personal.

Gerente de planta

Caracteristicas requeridas

La formacidn requerida es de un profesional en ciencias agrarias (agronomia o industrias alimen-
tarias) con 5 afos de experiencia en cargos similares, dispuesto a radicar en Piura, con nivel de
inglés intermedio. Tener actitud proactiva, afrontar los problemas de manera rapida y tener interés

en capacitarse de manera permanente.
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Funciones

Asumir la direccién de todas operaciones de manejo del cultivo tanto a nivel de campo como
también a nivel de la planta procesadora.

Establecer planes operativos y de contingencia para las areas a su cargo.

Gestionar los suministros de insumos y servicios.

Dirigir y supervisar la entrega oportuna de los pedidos, en coordinacién con el gerente general.
Cumplir las metas de rendimientos propuestas.

Reportar semanalmente a la gerencia sobre el desarrollo de las operaciones y presentar solu-

ciones a los problemas detectados.

Supervisor

Caracteristicas requeridas

Se requiere un técnico agropecuario debidamente acreditado, con experiencia en fundos de

agroexportacion de por lo menos 5 afios, dispuesto a radicar en Piura.

Funciones

Brindar apoyo en todas las labores que realice el gerente de planta, reportando de inmediato
cualquier incidencia.

Buscar generar ahorros en las actividades a su cargo sin que los procesos pierdan eficiencia.
Verificar la calidad de los productos en sus diversas fases.

Llevar el registro de las actividades elaborando reportes diarios debidamente detallados.

Tendra a cargo la conduccion del personal obrero tanto en planta como en campo.

Asistente de planta

Caracteristicas requeridas

Se requiere un profesional de ciencias agrarias recién egresado, dispuesto a radicar fuera de su

ciudad de origen. Tener actitud proactiva y estar dispuesto a aprender y capacitarse.

Funciones

Realizar el analisis de los indicadores productivos, tanto en planta como en campo.
Verificar el cumplimiento 6ptimo de los procesos.
Apoyo a las operaciones de campo y planta.

Realizar un seguimiento a las operaciones logisticas.
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Asesoria externa
Por el tamafio de la empresa se va a requerir contar con servicios de terceros en las siguientes

areas: Legal, contable, servicios logisticos, soporte informético y servicio de seguridad.

3. Estrategias de administracion de recursos humanos

3.1 Politica de recursos humanos

Se aplicara una politica de recursos humanos basada en el trabajo justo, creando las condiciones
adecuadas para que exista un clima laboral armonioso y satisfactorio, aplicando compensaciones

tangibles e intangibles con el fin de lograr la mejor productividad del trabajador.

3.2 Reclutamiento, seleccion y contratacion de recursos humanos

Para el nivel de gerencial y técnico, las fuentes de identificacion y seleccion de personal seran las
universidades, institutos superiores y otras empresas de recursos humanos; para la parte operativa,
en estricto, para el reclutamiento de personal de campo, las fuentes seran otras empresas agricolas
relacionadas, tales como proveedoras de insumos, servicios, equipos agricolas, gobierno local y

regional, y centros comunales de la zona de influencia.

La seleccion del personal se realizara a través de entrevistas directas, incluyendo aspectos técni-

cos, personales y sociales.

La contratacion de personal se realizara conforme a lo establecido en la legislacion laboral, apli-
cando las especificaciones contempladas en Ley de Promocion del Sector Agrario (D.L. N° 885).
Por politica de la empresa, tanto el personal directivo como el personal obrero tendran los bene-

ficios sociales sefialados en esta norma, entre las que se encuentran:

« Vacaciones de 15 dias anuales.
» Los trabajadores reciben las prestaciones del Seguro Social, siendo el aporte de 4% de la
remuneracion.

« Asignacién familiar del 10% de la remuneracion.

3.3 Entrenamiento continuo
Buscando el desarrollo continuo de las competencias laborales, la empresa establecera un pro-
grama de capacitacién anual en areas técnico-productivas y de gestién, donde el personal debera

participar y rendir los informes respectivos, incorporando recomendaciones o0 sugerencias que
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contribuyan a mejorar el clima laboral y la productividad del trabajo. Estos programas seran com-
plementados con talleres de integracién y liderazgo, orientados a fortalecer el trabajo en equipo y

la identificacion del personal con los objetivos institucionales.

3.4 Evaluacién del desempefio y motivacion

La empresa implementard un sistema de evaluacion y autoevaluacion para la consecucién de ob-
jetivos y metas, basado en la motivacion. Se realizaran reuniones de trabajo semanal, cortas y
concretas, para analizar conjuntamente los logros, las deficiencias y los compromisos futuros, y

establecer medidas correctivas.

53



Capitulo VIII. Plan financiero
La evaluacion financiera del proyecto se realiza para un horizonte de 10 afios. La estimacion de
ingresos y egresos se realiza para periodos anuales. Se consideran los siguientes supuestos gene-

rales:

Tabla 15. Supuestos generales

Horizonte del proyecto 10 afios
Area total (ha) 50
Area cultivada (%) 93
Area cultivada (ha) 46,5
Densidad (plantas por ha) 2.500

Fuente: Elaboracion propia.

1. Supuestos de ingresos
El horizonte de evaluacién del proyecto se ha determinado teniendo en cuenta la vida til del

cultivo, la que fluctta entre 20 y 25 afios.

1.1 Productividad del cultivo y volumen de produccion total

Se estima que el proyecto tendra un rendimiento superior al promedio de la regién Piura, el cual
es de 38,60 toneladas por ha/afo, lo que equivale a 2.127 cajas (de 18,14 kg cada caja). En la
region, solo el 11,1%"° de los productores utiliza tecnologia, siendo uno de los factores que ex-
plican el alto nivel de descarte (aprox. 30%)8. De acuerdo al plan operativo, se espera obtener un

rendimiento superior a las 2.500 cajas por ha.
Considerando los rendimientos proyectados (tabla 12), el volumen de produccion exportable por
hectarea (tabla 13), asi como el area total cultivada (46,5 ha), tenemos la siguiente estimacién del

nivel de produccién anual:

Tabla 16. Produccion anual del fundo (cajas de 18,14 kg)

ARNO Afio 1 A02 | Afo3 | Aiod | Ao5 | Aio6 | Ao7 | Aio8 | Aio9 | Ao 10
PRODUCCION EXPORTABLE
(Por area total - 46,5 ha)

116250 139,500 | 151,125 | 162,750 | 174,375 | 174,375 | 186,000 | 186,000 | 186,000 | 186,000

Fuente: Elaboracion propia.

79 Swisscontact (2010). Cadena de valor del banano orgénico en el Valle del Chira.
80 Informacion proporcionada por el Ing. Carlos Pastor, Direccion Regional de Competitividad Agraria, Piura,
setiembre 2011.
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1.2 Tendencia de precios

Se ha observado una tendencia creciente en el nivel de precios FOB, con moderadas variaciones
en los Gltimos 3 afios. Desde setiembre de 2009, los precios han estado por encima de los
US$ 11,00 FOB por caja. En el primer trimestre de 2012, el precio promedio FOB lleg6 a
US$ 11,92, con niveles maximos de US$ 12,508, Para fines de evaluacion del proyecto, en un
escenario conservador, se ha tomado un precio inferior al precio promedio del periodo enero a
diciembre de 2011 para el mercado aleméan (US$ 10,99/caja), siendo este de US$ 10,90 por caja
de 18,14 kg. El precio FOB para el mercado francés es muy superior a este nivel.

Grafico 4. Precios promedio FOB US$/caja de 18,14 kg
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Fuente: Aduanas
Elaboracién: Propia

1.3 Drawback e ingresos proyectados

Segun este régimen aduanero, los exportadores que utilizan en sus operaciones de produccion
algin insumo importado tienen derecho a un reembolso del 5% sobre el valor de sus exportaciones
FOB. Para el caso de la evaluacion del proyecto, y por motivos de rigurosidad, se ha considerado la

aplicacion de este beneficio tributario solo para 4 afios de operacién (del 2° al 5° afio).

2. Supuestos de egresos
2.1 Precios de fertilizantes y costo de mano de obra directa
En el afio 2010, el indice de precios de fertilizantes (IPF), insumo clave en la determinacion de

los costos de produccion y de la rentabilidad en los agronegocios, mantuvo una tendencia

81 www.aduanet.gob.pe.
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descendente (con excepcion del guano), luego del incremento del afio 2008 en los precios del

petréleo; este indice registro una baja de 10,2% respecto al 200922,

En el afio 2011, algunos fertilizantes continuaron con esa tendencia decreciente. En particular, el
sulfato de magnesio y potasio, insumo que se utiliza en el cultivo de banano organico, disminuyo
de S/. 132,50 la bolsa de 50 kg, precio promedio registrado en agosto de 2008, a S/. 84,17 en
agosto de 2011 (disminucion de 36,5%). Respecto del guano de la isla, principal insumo en la
estructura de costos de fertilizacion del cultivo, su precio muestra una ligera tendencia al alza,

registrando en agosto de 2011 un precio de S/. 77,00 la bosa de 50 kg (grafico 5).

Para estimar el costo de fertilizacion, y con el fin de otorgarle a la evaluacion financiera mayor
rigurosidad, se ha considerado el precio maximo alcanzado por el guano de la isla en el periodo
2008-2011 (S/. 77,00); para el caso del sulfato de magnesio y potasio, segundo fertilizante en
importancia, se ha considerado el precio promedio del mismo periodo, S/. 102,05, muy superior
al nivel actual.

Gréfico 5. Precio promedio de fertilizantes y abonos (S/. por bolsa de 50 kg)

Precio promedio de fertilizantes y abonos
(S/. por bolsa de 50 kg)
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Fuente: Ministerio de Agricultura - Oficina de Estudios de Economia y Estadisticos.

En lo concerniente al costo de mano de obra directa, cabe sefialar que los jornales en el Sector
Agrario presentan variaciones segun la region. Para el caso de Piura, zona de ubicacion del proyecto,
los jornales han fluctuado, en 2011, entre S/. 20,00 y S/. 30,00 por dia de trabajo®. Para el costeo
del proyecto, se ha considerado un jornal diario de S/. 30,00, superior al sefialado por la autoridad

82 Minag (2011). Per(: Resultados Sector Agrario 2010.
8 Informacion recogida en los tres talleres realizados con sendas asociaciones de agricultores en el afio 2011.
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del sector4; ademas, se estd considerando una asignacion familiar de 10%, mas el pago de seguro

social de 4%, de acuerdo a los sefialado en Ley de Promocion del Sector Agrario.

2.2 Tipo de cambio y tasa de interés

La mayoria de insumos y servicios son adquiridos en nuevos soles, excepto las cajas para el em-
paque. Los ingresos se percibiran en délares americanos, por lo que los costos se presentaran en
la misma moneda, aplicando un tipo de cambio de 2,65, nivel que segin el BCRP sufrira ligeras
variaciones. Respecto al costo de endeudamiento, se aplicara una tasa de interés efectiva anual de
14,0%%.

3. Presupuestos de ingresos y egresos

3.1 Proyeccién de ingresos

Para la evaluacion del proyecto, en un escenario conservador, se tomara el precio FOB de
US$ 10,90 por caja. Con los supuestos establecidos, en este escenario, los ingresos estimados para

el proyecto, sin drawback, son:

Tabla 17. Proyeccién de ingresos (US$)

ANO Ao 1 Ao 2 Aio3 Ao 4 Aio5 Aio 6 Ao 7 Aio 8 Aio9 Aio 10

MontoenUS§ FOB | 1,267,125.00{ 1,520,550.00 | 1,647,262.50 | 1,773,975.00 | 1,900,687.50 | 1,900,687.50 | 2,027 400,00 | 2,027,400.00 | 2,027,400.00 | 2,027,400.00

Fuente: Elaboracion propia.

3.2 Proyeccién de egresos

3.2.1 Presupuesto de inversion

Se ha estimado un presupuesto de inversion en activo fijo y capital de trabajo, para el afio de
implementacion de US$ 1.275.941,88 (ver detalle en el anexo 13).

Tabla 18. Inversion en activo fijo y capital de trabajo

Descripcion Monto US$

OPEX PREOPERATIVO* 116,806.38
CAPEX 1,159,135.51
TOTAL 1,275,941.88

* OPEX preoperativo incluye los gastos de gestion (planilla administrativa y gastos generales)

Fuente: Elaboracion propia.

84 www.minag.gob.pe/boletines/estadistica-agraria-mensual.html.
8  Tasa efectiva de Cofide para producto financiero estructurado (PFE).
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3.2.2 Presupuesto de operacion

Los costos de mantenimiento de cultivo, incluida la cosecha, son:

Tabla 19. Costos de operacion en campo

Descripcion Monto (US$)
Mano de obra directa (MOD) 132,656.60
Materia prima directa (MPD) 147,141.26
Costo indirecto de fabricacién (CIF)* 25,130.00
TOTAL 304,927.86

*Incluye certificaciones, sueldo del supervisor y asistente de planta

Fuente: Elaboracion propia.

Cabe sefialar que los costos de mantenimiento del cultivo por hectérea ascienden a US$ 6.098

aproximadamente.

Tabla 20. Planilla administrativa y gastos generales de administracion

Descripcion Rzrr?uu;e(aeg:g))n Descripcion Monto (US$)
Gerente general 25,200.00 Internet y teléfono 633.96
Asistente de gerencia 10,080.00 |Energia eléctrica 543.40
Gerente de planta 22,680.00 [Telefonia celular 905.66
Supervisor 12,600.00 [Utililes de escritorio 905.66
Asistente de planta 10,080.00 |Movilidad, vidticos y mantenimiento 19,471.70

Total 80,640.00 Total 22,460.38

Fuente: Elaboracion propia.

Los costos de las actividades de procesamiento, para el periodo de evaluacion, se han estimado
en funcion a los gastos incurridos para procesar una caja de banano orgéanico de 18,14 kg, los que
ascienden a US$ 3,12 (ver anexo 15).

Los costos logisticos y los gastos en aduanas incluyen el transporte de Sullana al Puerto de Paita,
gastos del operador logistico, costos de estiba del buque y certificado fitosanitario (Senasa); estos

ascienden a US$ 1,30 por caja (anexo 16).

4. Estructura de financiamiento y tasa de descuento

La inversion para la implementacién del proyecto proviene en mayor proporcion de aportes pro-
pios de los socios; se recurrira al sistema financiero para adquirir el sistema de riego tecnificado,
el sistema de cable via y el vehiculo (camioneta). La composicion de la fuente de recursos es la

indicada en la tabla 21.
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Tabla 21. Relacién Deuda/Capital

Fuente de recursos Aporte propio Banco Total (US$)
Inversion 1,022,729.14 253,212.74 1,275,941.88
Porcentaje 80% 20% 100%

Fuente: Elaboracion propia.

Con la tasa de interés establecida (14,0%) y el costo de oportunidad del capital (16%), se ha
calculado el costo promedio ponderado de capital (WACC), el cual asciende a 15,19% (neto de

impuesto a la renta). El cronograma de pagos de la deuda se presenta en el anexo 17.

5. Flujo de caja proyectado

Para efectos de proyectar el flujo de caja econémico y financiero, se ha afiadido a los ingresos por
exportaciones el ingreso percibido por concepto del drawback para 4 afios de operacion. La de-
preciacion de activo fijo y la amortizacion de intangibles se deducen del EBITDA solo para el

célculo del Impuesto a la Renta. En el anexo 18 se presenta el flujo de caja anual.

El margen neto econdémico proyectado es de 24% para el primer afio de operacién; se espera gque a
partir del segundo afio este margen supere el nivel del 29% anual. Se ha estimado para el EBITDA un
margen de 28% para el primer afio, mientras que a partir del segundo afio superaria el 35% anual. El

ratio de gastos operativos entre el nivel de ingresos esté estimado en niveles de 5% a 8% anual.

6. Analisis de rentabilidad

El andlisis de rentabilidad econdémica y financiera nos indica que el proyecto propuesto es viable.
Para la evaluaciéon econdmica se ha considerado una tasa de descuento igual al COK determinado
para el proyecto (16%); mientras que para la evaluacion financiera se han utilizado dos tasas de
descuento para dos periodos diferenciados: el WACC (15,19%) para descontar el flujo de caja de
los primeros cinco afios, periodo en el cual se asume el pago de la deuda; y el COK para los

siguientes cinco afos, periodo en el cual ya no existe deuda con el banco.

Considerando estas tasas de descuento, el valor actual neto econémico (VANE) asciende a
US$ 1.236.527,05, con una la tasa interna de retorno econdmica (TIRE) de 35,92%. El valor ac-
tual neto financiero (VANF) asciende a US$ 1.566.503,33 y la tasa interna de retorno financiera

es igual a 50,63%. La inversion total del proyecto se recupera al tercer afio de operacion.
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7. Analisis de sensibilidad

En la estimacidn de costos del proyecto se han considerado niveles de precios mas elevados que los
registrados actualmente, para aquellos insumos que tienen una ponderacién importante en la estruc-
tura de costos de produccion del banano organico; igualmente, el costo de mano de obra directa se
ha fijado en un nivel superior al que se observa en el sector. Por ello, el analisis de sensibilidad se

realiza basicamente respecto a dos variables: tasa de descuento y nivel de precios.

7.1 Variacion de la tasa de descuento

Un factor de riesgo que podria afectar la rentabilidad del proyecto esta referido a la variacién del
costo promedio ponderado de capital (WACC). Se observa en el grafico 6 que, ante importantes
fluctuaciones en la TEA y el COK, el proyecto mantiene un VANF que garantiza su rentabilidad.
Asimismo, con un WACC de 20%, el VANF presenta un monto cercano a la inversion total re-

querida para poner en marcha el negocio, lo que hace atractivo el proyecto.

Grafico 6. Andlisis de sensibilidad del WACC

assce VANE Andlisis de sensibilidad del WACC
WACC Conservador
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Fuente: Elaboracidn propia.

7.2 Variacion en el nivel de precios

Si bien el comportamiento del precio internacional del banano organico muestra una tendencia al
alza, los expertos entrevistados consideran que a través del tiempo la brecha existente entre los
precios de la fruta organica y convencional tendera a disminuir, como resultado de la penetracion

de este producto en los mercados globales y su consecuente incremento en la oferta.
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Por ello, esta variable se considera un factor de riesgo moderado que podria afectar la rentabilidad

del proyecto. Al hacer la simulacion se asume una variacion de precios en el rango de minimos y

méaximos del periodo que va de enero de 2008 (US$ 9,51 por caja) a diciembre de 2011

(US$ 11,97); bajo el escenario conservador se asume el precio FOB de US$ 10,90 (precio ligera-

mente inferior al promedio FOB del afio 2011 del mercado aleman - US$ 10,99). A continuacién

se presentan las simulaciones en tres escenarios:

Tabla 22. Andlisis de sensibilidad (variacion de precios)

Indicador Pesimista Conservador Optimista
Precio FOB por caja (US$) 9.51 10.90 11.97
COK 16.0% 16.0% 16.0%
WACC 15.2% 15.2% 15.2%
VANE (US$) 392,474.25 | 1,236,527.05| 1,884,463.13
VANF (US$) 705,412.59 | 1,601,211.79 | 2,227,518.57
TIRE 22.8% 35.9% 45.2%
TIRF 32.2% 50.6% 64.3%

Fuente: Elaboracion propia.

Los indicadores de rentabilidad en los escenarios pesimista, conservador y optimista, sefialan que

el proyecto mantiene un nivel de rentabilidad atractiva para la inversion privada.
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Conclusiones y recomendaciones

Conclusiones

El macroentorno y microentorno presentan escenarios favorables para la inversién en la industria
de banano organico. Ello explica el incremento notable en los Gltimos 10 afios de las exportacio-
nes de este producto (+29% promedio anual)®, siendo la Unién Europea el principal destino,

superando el 60% de participacion.

Existe una tendencia mundial a consumir productos organicos, siendo la Union Europea la region
que lidera la importacion de bananos organicos en el mundo. Se espera que en los proximos cinco
afios la demanda mundial de este fruto se incremente entre 8 y 10% anual. El sondeo de mercado
sefiala que Alemania y Francia superaran estas tasas de crecimiento (12% y 15% anual, respecti-

vamente).

Se estima ingresar al mercado de banano organico con un volumen de exportacién equivalente a
un 2% del total exportado en el Per(, y con una participacion entre 1,5% y 2% en el mercado
objetivo. Se proyecta un crecimiento entre 7% y 8% anual en el volumen de ventas para los pri-
meros cinco afios, en funcion al incremento en la demanda y a la capacidad productiva de la

empresa.

Las condiciones de acceso a los mercados de Alemania y Francia se presentan favorables para la
empresa, dado que existen acuerdos comerciales bilaterales vinculados a reducir los aranceles, a
promover los productos organicos peruanos en la Union Europea y a lograr la equivalencia en la

legislacion para dichos productos.

Los principales canales de distribucion para introducir el producto a los mercados de Alemania 'y
Francia seran los grandes importadores; posteriormente se evaluara la conveniencia econémica y
financiera de articularse hacia delante de la cadena de suministro con los grandes mayoristas y

distribuidores.

Los principales atributos que valoran los canales de distribucion europeos son la calidad, que
incluye la certificacion organica y GlobalGap; garantia de volumen; garantia de tiempos de en-

trega (just in time) y precios competitivos.

8 En volumen.
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Por otro lado, el Perd, especificamente la region Piura, cuenta con adecuadas condiciones agro-
némicas y climaticas para el cultivo de banano organico, lo cual se constituye en una ventaja

competitiva frente a los principales competidores internacionales.

Respecto a la localizacion del proyecto, el que se ubicara en la provincia Piura, no se presentan
limitaciones en cuanto al recurso hidrico. El abastecimiento de agua esta asegurado durante los
12 meses del afio; ademas, el volumen disponible satisface el requerimiento hidrico del cultivo.

No se observan problemas de calidad desde el punto de vista quimico o fisico.

El Fenébmeno de El Nifio, en caso de presentarse, afectaria significativamente el desarrollo del

proyecto.

Los riesgos fitosanitarios (minimos para el proyecto) mas importantes son: la presencia de la
enfermedad Sigatoka (Mycosphaerella fijiensis), y el virus CMV (Cucumber Mosaic Virus). La
ubicacién del predio y el empleo de material vegetal sano proveniente de viveros debidamente

acreditados, mitiga estos riesgos de manera significativa.

Se han identificado 3 proveedores criticos para el proceso productivo: mano de obra, guano de
islas y material vegetal, sobre los cuales se ha planificado las actividades operativas con el fin de

generar eficiencias en el proceso productivo.

El rendimiento en planta se estima en 2.500 cajas (de 18,14 kg) por hectéarea, a la primera cosecha,
estabilizandose a partir del sétimo afio en 4.000 cajas. El cultivo entra en produccion al primer
afio después del trasplante, con una frecuencia de cosecha semanal durante el periodo de evalua-

cién del proyecto (10 afios).

No se generan impactos negativos en el medio ambiente debido a la gestion ecol6gicamente res-
ponsable. Asimismo, el proyecto afecta positivamente en la poblacién local, generando trabajo

decente.
Finalmente, el proyecto, con una tasa de descuento (WACC) de 15,19%, ofrece una rentabilidad

atractiva, expresada en un VAN financiero de US$ 1.585.693,56 y en una TIR financiera de
51,11%.
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Recomendaciones

Llevar a cabo la implementacion del proyecto, pues presenta un bajo riesgo y una rentabilidad

atractiva para la inversion privada.

Establecer una relacion estrecha con los proveedores de insumos y servicios, con el fin de generar

eficiencias en los procesos de produccién y administracion de costos.

Establecer relaciones de confianza con los importadores internacionales y, en una segunda etapa,
con los mayoristas y distribuidores. Ello permitird impulsar campafias de promocion conjunta en

los paises de destino para lograr el posicionamiento del producto.

Articularse con pequefios productores de banano organico, con el fin de generar mayor disponi-

bilidad de productos ante un posible incremento de la demanda.

Motivar y fidelizar al personal a través de programas de capacitacion, reconocimientos y mejoras

salariales de acuerdo a desempefio.
Disefiar y aplicar una politica de investigacion y desarrollo, fomentando la constante innovacion

en los procesos integrales de la empresa. Para ello, sera importante establecer alianzas estratégicas

con organismos publicos (INIA, Senasa, Promper() y privados (cAmaras de comercio, ADEX).
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Anexo 1. PBI Global y Agropecuario

PBIGlobal y Agropecuario
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Anexo 2. Exportaciones agrarias

Exportaciones Agrarias
(Valores FOB en millones de US$)
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Anexo 3. Exportaciones de banano organico

Exportaciones de banano orgéanico
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Periodo Unidad de| Incremento Incremento
medida acumulado | promedio anual

2001 - 2011 Valores 2557% 39%
2001 - 2011 Vomumen 1145% 29%
2006 - 2011 Valores 141% 19%
2006 - 2011 Volumen 74% 12%
2010-2011 Valores 29%

2010 -2011 Volumen 26%

Anexo 4. Exportaciones a la UE (27) respecto a exportaciones totales (%0)

Exportaciones a la UE(27) respecto a exportaciones totales (%)

2001 2002 2003 2004 2005 2006 2007 2008 2009 2010

Fuente: http://iwww.trademap.org
Elaboracién: propia

Anexo 5. Exportaciones de banano organico por pais de destino
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Anexo 6. Exportaciones de banano orgéanico por pais de desino 2011 (% FOB)

Exportaciones de banano organico por pais destino 2011
(Porcentaje FOB)

Otros 2%

Francia 0%4 Canadé 2% .
Ecuador 0% — Reino Undido 1% Alemania 2%

Fuente: ADUANAS
Elaboracién: Propia

Exportaciones por Subpartida Nacional/Pais Destino 2011
Subpartida Nacional : 0803.00.12.00 - - Tipo “cavendish valery

pais de Destino Valor FOB Peso Neto Carg;i:: de Porcentaje [US$ FO_B por
(US$) ® (18.14 kg ciu) FOB Caja

PAISES BAJOS 36,343,241 55,5645.84 3,062,064 56.79 11.87
ESTADOS UNIDOS 13,815,373 22,524.11 1,241,682 21.59 11.13
JAPON 5,633,401 8,703.86 479,816 8.80 11.74
BELGICA 3,603,710 5,523.47 304,491 5.63 11.84
ALEMANIA 1,626,453 2,685.38 148,036 2.54 10.99
CANADA 1,083,648 1,689.82 93,154 1.69 11.63
REINO UNIDO 661,942 1,017.33 56,082 1.03 11.80
IRLANDA 557,010 862.01 47,520 0.87 11.72
REPUBLICA DE KOREA 494,708 756.61 41,710 0.77 11.86
ECUADOR 112,800 174.14 9,600 0.18 11.75
ESPANA 35,640 58.77 3,240 0.06 11.00
SUECIA 12,960 19.59 1,080 0.02 12.00
FRANCIA 12,625 4.35 240 0.02 52.62
SUIZA 13 0.00 (o} 0.00 183.95
TOTAL 63,993,524 99,565 5,488,715 100

Fuente: Aduanas
Elaboracion: Propia

Anexo 7. Mercado de banano organico

A. Anadlisis de informacion secundaria

Mercado de productos organicos

A nivel mundial cada vez son méas los consumidores que han cambiado sus preferencias hacia los
productos saludables, entre los que se encuentran los productos organicos. Esta tendencia preva-
lece alin mas en los paises del primer mundo debido a multiples factores, entre los que destacan la
preocupacion por el deterioro y contaminacion del medio ambiente; el aumento de enfermedades
en la poblacién debido a los cambios ambientales y las costumbres alimenticias; aumento creciente
de los diferentes problemas de comercio relacionados con alimentos no inocuos; aumento de la

influencia politica de los partidos ecologistas en los paises industrializados®’.

87 Dr. Jorge Jave, Director de la Subdireccion de Productos Organicos del Senasa, en la IV Convencion Internacional
de Productos Organicos, Lima, setiembre 2011.
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En el afio 2006, segun datos de Senasa, el Per( contaba con 270.618 ha de cultivo organico,
llegando a 382.881 ha el afio 2010 (+42%). Las ventas a nivel mundial de alimentos organicos
totalizaron US$ 55 billones el 2009, presentando un crecimiento anual promedio de 16% desde
2006. Las exportaciones de productos organicos peruanos totalizaron los US$ 212 millones en
2010, lo que significé una variacion positiva de 30,6% respecto al afio anterior®. El banano orga-

nico representa aproximadamente el 27% del valor total exportado.

1) Mercado mundial de banano

El comercio estd concentrado en compafiias multinacionales que le otorgan al mercado mundial
una estructura oligopdlica. Por lo tanto, una caracteristica del comercio mundial del banano es el
papel que desempefian las multinacionales, dado que cinco compafiias controlan el 75% del co-
mercio mundial de banano. Chiquita de Estados Unidos (26%), Dole de Estados Unidos (25%),
del Monte de México (8%), Noboa (8%) y Fyffes de Irlanda (8%), tienen en sus manos el 75%

del comercio mundial de banano®.

La Union Europea encabeza el comercio bananero internacional, pues concentra mas de la mitad
de los intercambios de banano del mundo. Pese a la nueva tendencia en el consumo, el banano
organico todavia representa una muy pequefia proporcion del comercio total de esta fruta.

El valor de las importaciones mundiales de bananos o platanos frescos pasé de US$ 8.843,4 mi-
Ilones en el 2005 a US$ 11.375,5 millones en el 2010 (5.8% de incremento promedio anual).

Gréfico A.1. Principales importadores de banano 2010

Principales importadores de banano 2010

Otros

Paises Bajos
2% e

China
2% |

Canada
3%

Francia

4% Italia
4%

Federacion
de Rusia Reino Unido
6% 7%
Fuente: www.trademap.org
Elaboracién: Propia

8 Valderrama, C. (2011).
8% Secretaria de Estado de Agricultura SEA (2007). Estudio de la cadena agroalimentaria de banano en la Republica
Dominicana.
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Respecto a las exportaciones mundiales de banano, Ecuador continta liderando el mercado mun-
dial de bananos, al alcanzar el 2010 una participacién de 31%; en el segundo lugar se ubica Bél-
gica con una participacion de 13,4% (no es pais productor); le sigue Colombia con el 7,8%, Costa
Rica (7,3%), entre otros. Per( esta muy por debajo de los niveles exportados por el Ecuador,
teniendo una participacion de solo 0,6% en el valor total de las exportaciones mundiales de ba-
nano (grafico A.2). Ello se debe fundamentalmente a que nuestro pais se ha concentrado en la
exportacion de banano orgénico.

Gréfico A.2. Paises productores/exportadores de banano 2010

Paises productores/exportadores de banano 2010

3,000,000
31%

2,500,000

2,000,000

1,500,000

Miles de US$

1,000,000

500,000

Fuente: www.trademap.org
Elaboracion: Propia

Se estima que el tamafio mundial del mercado de banano organico es de US$ 310,9 millones
aproximadamente, lo que representaria el 2,9% del total de las importaciones. En el mundo se
comercian cerca de 700 millones de cajas de banano, de las cuales unos 21 millones correspon-

derian a banano orgénico (3%)%.

2) Exportaciones de banano organico en el Peru

Entre el 2006 y el 2011, las exportaciones de bananos organicos han mostrado un gran dinamismo,
incrementandose a una tasa promedio anual de 19%, en valores FOB, y en 12% en volumen. En
el afio 2011, las exportaciones de este fruto superaron en 26% al volumen exportado en el 2010,
lo que indica que se mantendra el dinamismo de este sector en el mercado mundial (ver anexo
3)%,

9% Maximixe Consult S.A (2011). Banano y platano, junio 2011. Divisién Inteligencia Econdmica.

91 \/er anexo 6.

82



Los principales destinos de las exportaciones de banano organico peruano, en el 2011, han sido
Holanda, con un 57% del valor FOB; Estados Unidos (21%); Jap6n (9%); Bélgica (6%), Alemania
y Canada (2% cada uno).

Entre los principales exportadores de banano organico se encuentran, al afio 2011, Copdeban SAC
(25%), la Central Piurana de Pequefios Productores de Banano Organico (15%), Asociacion de
Pequefios Productores de Banano Orgéanico de Saman y Anexos (13%), y Bio Costa SAC (11%).
Si bien Copdeban mantiene el liderazgo en las exportaciones, las asociaciones de pequefios pro-

ductores estan tomando cada afio mayor protagonismo (grafico 2).

3) Anadlisis de los mercados objetivos: Alemaniay Francia
La Union Europea cumple un papel fundamental en el comercio internacional de banano, no so-
lamente por las grandes cantidades que importa y exporta, sino porque se constituye en un mer-

cado con gran potencial de crecimiento.

Importaciones de banano en Alemania y Francia

Alemania es el principal importador de bananos organicos de la Union Europea. No obstante, los
bananos organicos representan solamente el 5% del mercado total de este fruto. Para beneficiarse
de esta situacion, se debe competir mas sobre la base del precio que del origen, pues los consu-
midores alemanes valoran mas el pagar menos que el conocer la procedencia de los bananos or-

ganicos®.

Respecto al mercado francés, también es un mercado en crecimiento. El ciudadano francés con-

sume, en promedio, 50 bananos por afio, y estd muy al tanto del mercado organico®.

En ambos mercados, sobre todo entre la gente joven, se valora la agilizacion en la preparacién de
las comidas, por lo que manejar el concepto de “facil de preparar” debe ser incorporado en las

estrategias de comercializacion.

Origen de los bananos importados
La mayoria de los bananos orgéanicos que ingresan a Alemania se originan de Ecuador, Colombia
y Costa Rica, representando en conjunto aproximadamente el 80% del valor total importado. Aqui

cabe destacar que Colombia ha desplazado del primer lugar a Ecuador.

92 Mincetur (2009). Banano organico peruano a la conquista de la Unién Europea.
% Mincetur (2009). Banano organico peruano a la conquista de la Unién Europea.
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Gréfico A.3. Ranking de factores para determinar macrolocalizacién

. Pilura Tumbes

A S Puntaje| % |Cilificacion |Puntaje |Calificacién |Puntaje
1 |Dispenibilidad de tlerra agncola 7 125 5 35 2 14
2 Eb—':ecw de predios agnicalas 9 161 2 8 7 63
3 |Cercaniaa puero principal ) 16.1 8 72 2 18
Kl ‘(‘ Alldad ge vias de comunicacian 4 TH 3 12 2 8
5 |Disponibiligad de senicios 3 54 3 o 2 6
.} ;L‘n:pommumaa de mano de obra L) g9 4 20 2 &
7 |Recurso hidrico o 16.1 7 63 3 27
8 ?Rvesqo Fitosanitario 10 179 4 40 1 10

TOTAL 56 100 269 | 152

Fumme  Baborsc n prope

Respecto a la participacién de las exportaciones de Perd, si bien ésta todavia es pequefia, se ha
incrementado notablemente en el periodo 2006-2010 (27%), mientras que Ecuador y Costa Rica

muestras tasas de crecimiento negativas (-1% y -3% en igual periodo)®*.

Francia compré el 2010 més de 560.000 toneladas de banano. La mayoria de estas importaciones
provienen de ex colonias francesas en Africay el Cribe. Republica Dominicana se constituye aqui
en el principal competidor de Perd en banano organico, pues representa mas del 70% del volumen

exportado a ese pais. Ecuador no es un competidor importante en esta nacion.

Segun Diego Garcia, Director General de Brochenin S.A. de Francia, las ventas en este pais de
productos organicos han aumentado en los Gltimos cinco afios entre 10 y 12% anual, lo cual sig-

nifica una gran oportunidad para los empresarios peruanos®.

Preferencias de los consumidores

Segun estudios realizados por Mincetur para los mercados de Alemania y Francia®, los bananos
organicos se han hecho muy populares en Europa Occidental. Estos son consumidos como una
parte de la dieta equilibrada y forman parte de la creciente demanda por los productos saludables
en este pais. Esta tendencia es particularmente popular entre la gente educada y con ingresos altos,
pues tanto el nivel cultural como el poder adquisitivo son basicos para distinguir los productos
organicos de los convencionales. Este estudio revela que 9 de cada 10 alemanes consumen bana-
nos en el afio, siendo la preocupacion por la salud, la calidad, el sabor y la certificacion de orga-

nico los factores que mas influyen en su decision de compra.

9 www.trademap.org

% Ponencia de Diego Garcia, Director General, Brochenin SA, en la IV Convencidn Internacional de Productos
Organicos, setiembre de 2011. Contradicciones y nuevas exigencias del mercado organico europeo: lo que se viene
en el 2012.

% Mincetur (2009).
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El pais de origen no es tan importante al momento de la compra, pues lo mas importante es que
esté certificado como organico; los alemanes vinculan esta certificacion con el buen sabor. Asi-
mismo, son sensibles a los precios altos, pero no deciden en la eleccién del consumidor entre un
banano organico y uno convencional. Ademas, los consumidores estan cada vez mas en contra
del uso de pesticidas y otros aditivos en los productos alimenticios, por ello es importante incluir

informacion del valor nutritivo y del manejo agrondémico de los productos organicos.

Los consumidores franceses tienen muchas de las caracteristicas descritas para el consumidor
aleman. EI mismo estudio revela que el 77% de los consumidores franceses piensa que los pro-
ductos organicos son la respuesta a muchos de los problemas ecolégicos del mundo y el 82%
opina que la comida organica es mejor para la salud. En ese sentido, la mayoria de los consumi-

dores de productos organicos son sumamente leales.

Asimismo, el estudio indica que las mujeres, y los hombre de 25 a 34 afios de edad, son los
mayores consumidores de productos organicos en Francia. Ademas, se sefiala que el 42% de la
poblacidn francesa consumié productos organicos en el 2007. Se observa que el consumo de pro-
ductos organicos crece a una tasa de 10%, mientras que el de productos tradicionales crece a una

tasa del orden de 2%.

Tanto en Alemania como en Francia, el banano organico se consume durante todo el afio, sin
variaciones estacionales, a pesar que ninguno de los dos paises los produce. La variedad mas
vendida es la Cavendish.

En la IV Convencion internacional de Productos Organicos, Diego Garcia (Francia) indicé que
una encuesta realizada en abril de 2011, arroj6é que el consumidor francés valora los siguientes
atributos en los productos organicos (sobre un maximo de 10): El logo organico (9,0); el buen
sabor (8,9), la informacién de materias primas (8,7); el método de fabricacion (8,7); nutricion y
salud (8,3); origen geografico (8,1); nivel de precios (7,9). La marca (4,3); las recetas (4,8); la
originalidad (5,5); la apariencia del producto (5,9) son los aspectos menos valorados por el con-
sumidor francés.

Perspectivas de crecimiento
El estudio de mercado de Mincetur estima que las importaciones de banano organico en Alemania

creceran a un ritmo superior al 12% anual®’; para el caso de Francia, se espera que las ventas de

97 Mincetur (2009). EI mercado de banano organico de la UE, Alemania. Primera edicion.
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banano organico crezcan a un ritmo de 15%, contra una tasa de 1-2% anual de los

convencionales®,.

Comportamiento de los precios

Se ha observado una tendencia creciente en el nivel de precios FOB, con moderadas variaciones
a lo largo del periodo que va de enero 2007 a agosto 2011. Segin Aduanas, en el primer trimestre
de 2012, el precio FOB por caja de 18,14 kg alcanz6 los US$ 12,50, con un precio promedio de
US$ 11,92. En el 2011, estos precios llegaron a US$ 12,00 y US$ 11,61, respectivamente.

Los precios en los mercados minoristas de destino han sufrido una ligera reduccién en los ultimos
afios. En los supermercados alemanes, el precio promedio por kg disminuyd de 2,6 euros, el 2005,
a 2,3 euros el 2009 (equivale a mas de 41 euros la caja). En los supermercados franceses, el precio
promedio por kg disminuyd de 3,2 euros, el 2005, a 2,2 euros el 2009. El margen entre el precio
FOB de los exportadores peruanos y el de los grandes minoristas europeos, se reparte entre los

participantes en la cadena de distribucion.

B. Analisis de la informacion primaria

En el anexo 8 se presenta el cuadro de las entrevistas realizadas a 25 expertos, asi como los obje-
tivos que se buscaron alcanzar en cada entrevista. Asimismo, se debe sefialar que se realizaron
tres talleres participativos con sendas asociaciones de productores de banano organico de la region

Piura, lo cual enriquecid el trabajo de investigacion.

Resultados de las entrevistas a profundidad

1) Comportamiento del sector de banano orgéanico

El sector esta en franco crecimiento impulsado por el incremento de la demanda mundial de pro-
ductos organicos. A su vez, esta creciente demanda se deriva de la preocupacién por el medio
ambiente, tanto de los agentes publicos como privados; el mayor interés por la salud y la estética,
ha hecho que la poblacion cambie sus preferencias hacia el consumo de alimentos nutritivos,

inocuos, producidos sin el uso de pesticidas.

La conciencia por consumir productos organicos estd mucho mas acentuada en Europa, especial-
mente en Alemania y Francia, paises donde asocian la produccion y consumo de productos orga-

nicos con la solucion a problemas ambientales y de la salud.

% Mincetur (2009). EI mercado de banano organico de la UE, Francia. Primera edicion.
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Todos los entrevistados, sin excepcion opinan gue la industria de bananos organicos esta en una
etapa de crecimiento, impulsada por el incremento de la demanda mundial, la que debera crecer

a una tasa promedio de 7 a 10% por afio.

A pesar de la crisis, la tendencia en el consumo hacia los productos organicos seguira positiva;
“se debe tener en cuenta que el pablico que consume productos orgéanicos no los deja facilmente,

no los cambia por otro”, fue la expresion resumida de los productores y expertos.

El Pert cuenta con un potencial enorme para incrementar su oferta de este fruto; los funcionarios
del INIA y del Ministerio de Agricultura entrevistados expresaron que durante los préximos cinco
afios la produccion de este cultivo debe llegar a unas 20.000 hectareas (actualmente se producen
alrededor de 5.000).

Respecto al marco regulatorio, 24 de los entrevistados opina que la legislacion peruana esta pro-
moviendo efectivamente el crecimiento de la industria, a excepcidn de Aingeru Garcia San Mar-
tin, Gerente General de APPBOSA, quien piensa gue la legislacion en materia tributaria y laboral
es ambigua: “no esta claro en qué situaciones tenemos que pagar los derechos laborales, tampoco
sabemos por qué consideran el dolar adicional que nos dan por comercio justo de nuestros pro-

ductos, dentro de los montos gravables”, expreso.

En cuanto a la legislacién europea, los productores esperan que el afio 2012 entre ya en vigencia
en tratado de libre comercio. Al respecto el doctor Jorge Jave, Director de la Subdireccion de
Productos Orgénicos, sefialé que ademas de entrar en vigencia el tratado de libre comercio, se
estd negociando la equivalencia en la legislacion vinculada a los productos organicos, lo que fa-

cilitard su comercializacion.

2) Competencia

Respecto a la competencia, la Republica Dominicana se constituye en el pais con el cual el Peru
competird en el mercado de banano organico. Los productores expresaron que Ecuador esta per-
diendo fuerza, pues este pais les compra banano organico porque no pueden cumplir con solici-
tudes que reciben de exterior, debido a que tienen el grave problema de la Sigatoka Negra.
Ecuador es el primer exportador mundial de banano, pero convencional; entonces, este producto
seria el principal sustituto del banano convencional; sin embargo, las exportaciones de este pais
han decrecido, expresaron los representantes de las asociaciones. Per( disputa con Republica Do-

minicana el primer lugar de exportaciones de banano organico, pero opinan gue existe suficiente
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mercado para ambos paises. La clave esta en qué pais va a desarrollar mejor su tecnologia, aspecto

fundamental para mejorar la productividad y la calidad.

Tanto productores como funcionarios del Estado expresaron que los tratados de libre comercio,
los acuerdos del gobierno peruano y de la Unidn Europea por invertir en promocion comercial
del banano organico, mas la inversion en tecnologia y capacitacion a los agricultores, seran fac-

tores claves para lograr mayor participacion en el mercado.

Asimismo, coincidieron en sefialar que la competencia no es entre las empresas peruanas, pues la
oferta global aln es muy pequefia en comparacion con la demanda. “En la tltima Expoalimentaria
realizada en setiembre del 2011, hemos tenido muchas solicitudes de banano organico de repre-
sentantes de Alemania, Francia, Canadg, Italia, entre otros, que no podemos atender de inmediato
porque tenemos nuestra cosecha hasta mayo ya comprometida” expresé Carlos Ruiz Silva, Vice-
presidente de la Asociacion de Productores de B.O. Sector el monte y Anexos Mallaritos —
APBOSMAM.

3) Preferencias de los clientes

Todos los entrevistados opinan que la agricultura ecoldgica ha dejado de ser una moda y se esta
instalando rapidamente en la mente de los consumidores para convertirse en una tendencia. Los
expertos de Promper( y las empresas importadoras europeas indican que en el mercado de la
Unién Europea, incide muy fuerte el hecho de que cada vez existan una mayor cantidad de con-
sumidores conscientes de los beneficios de comprar productos organicos, concepto asociado a

“mas saludable”, cuyos métodos de produccion contribuyen con el cuidado del medio ambiente.

Un dato muy interesante fue revelado por el Ing. Arjan Van Ruijven, representante de AgroFair,
una de las importadoras mas grandes de Europa. Expreso que las encuestas realizadas a los con-
sumidores europeos arrojaban que méas del 50% se interesaba por comprar productos de comercio
justo; “sin embargo, en la practica se observa que mas interés le otorgan a la certificacion organica

y no tanto al tema de comercio justo”.

Las principales cadenas de supermercados de Europa, especialmente de Alemania, Francia e In-
glaterra, han instalado el banano orgéanico en sus anaqueles, pues la demanda del consumidor final
por este producto se incrementa rdpidamente. Los consumidores europeos realizan una gran parte
de sus compras en supermercados e hipermercados, y los grandes importadores y mayoristas de

este continente lo saben y estan dirigiendo su distribucion a estos centros comerciales.
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Representantes de Promper( y de las empresas importadoras manifestaron que entre los atributos
gue mas valoran los consumidores europeos esta la calidad, en la cual es importante la certifica-
cién organica, pues ello mantiene la percepcion de salubridad, inocuidad y buen sabor que los
consumidores tienen sobre los alimentos organicos. Asimismo, si bien el precio no es determi-
nante en la decision de compra, es importante dado que cada vez la brecha entre un producto
organico y convencional se acorta. También la cantidad es un factor basico, dado que los distri-
buidores requieren disponibilidad del producto en el momento oportuno. Por otro lado, es de gran
importancia la informacion, pues los consumidores necesitan conocer el detalle de lo que com-

pran, del concepto de producto organico.

En cuanto a los precios que estan dispuestos a pagar, los clientes mayoristas entrevistados sefia-
laron un pecio FOB entre US$ 11,5 y US$ 12,20. La frecuencia de compra seria semanal, entre
uno y tres contenedores. Sus clientes directos son los supermercados, hipermercados, hoteles y

restaurantes.

4) Relacidn con proveedores

Los gerentes de las empresas y asociaciones productoras opinaron que la relacion con los provee-
dores es adecuada. El sefior Juan Carlos Rojas, Gerente General de Bananica SAC, empresa nueva
en el sector, expresé que la relacién es buena con los proveedores de fertilizantes organicos, con

los de cajas, plasticos, insumos para el procesamiento, entre otros.

Teniendo en cuenta que el procesamiento es sencillo, ello no implica mayor problema para la
administracion de la cadena de suministro. Igual sucede con los operadores logisticos, con quienes
existe una dptima relacién de trabajo. Tal vez la Unica dificultad que se presenta es con la provi-
sion del guano, dado que el precio lo fija el Estado, pues Proabonos, empresa estatal, es la que

tiene el monopolio.
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Anexo 8. Lista de expertos entrevistados

N° Empresalinstitucion Nombre y cargo Objetivos
CEPIBO (Central Peruana de Asociaciones de s
1 o ( . Wilmer Juarez Atoche, Gerente comercial de CEPIBO Identificar las fortalezas y debilidades de la competencia
Pequefios Productores de Banano Orgénico) . L X .
Tener informacién de las perspectivas comerciales de los
> CEPRQVA]E (Central de Productores Agropecuarios [Pedro Concepcién Carranza, Gerente General de actuales exportadores
Organizados del Valle de Jequetepeque) CEPROVAJE Conocer la capacidad productiva de las empresas y
o asociaciones
APBOSMAM (Asociaci6n de Productores de B.O. . .
B ( . Carlos Ruiz Silva, Vicepresidente Conocer las opiniones de los productores/exportadores sobre
Sector el monte y Anexos Mallaritos) - -
las potencialidades de la zona para la produccién de banano
APPBOSA (Asociacién de Pequefios Productores de . ’ " organico
& Banano Organico Saman y Anexos) Al Caea Sam W, Caisii Caieel Conocer sus principales canales de distribucién
BOS (Asociacién de Bananeros Organicos Solidarios . TS pr|n0|p§Ies factores d.e producmgn .
5 Salitral) Pedro Quezada Valladolid, Gerente General Conocer las perspectivas de crecimiento de la industria
Conocer sus estrategias de comercializacion
6 |Bananica SAC (Medio Piura) Ing. Juan Carlos Rojas Llanque, Gerente General
q q Gropyeft2 q Ing. Adelaida Cruzada Ambrosio e Ing. William Daga[Conocer el potencial de innovacién tecnolégica para la
INIA- Instituto Nacional de Investigacion Agraria X . X N .
v 9 A9 Avalos, investigadores del INIA industria del banano orgénico
8 |SENASA- Sub Direccién de Produccién Organica Dr. Jorge Jave Nakayo, Director anocer I.as [UITEEELS EEUREIICS .e,n TR €9 el
alimentaria para productos de exportacion
9 |Gobierno Regional de Piura Manuel Arellano Ramirez, Sub Gerente Regional de Evaluar el compromiso de las entidades pablicas con el
Promocion de Inversiones de la Region Piura desarrollo de la agricultura, en general, y con el desarrollo de
10 |Pireccion Regional Agraria - Direccion Regional de  |Ing. Agrénomo, Carlos Antonio Pastor Carrascal, lalindustrialdellbanano organico eniparticlar: S
Competitividad Agraria de la Regién Piura Especialista en Cultivos Orgéanicos Conocer las principales polticas, estrategias y acciones del
sector plblico para el desarrollo agroexportador del banano
. " L . |Ing. Marly L6pez Rengifo, Especialista en Cultivos i
11 [MINAG - Direccién General de Competitividad Agraria 9 X yLop R 9 P orgéql.co e . o
Organicos y Tropicales Identificar los principales paises con los que el Per( tiene
acuerdos comerciales para facilitar el acceso de nuestros
12 |Prompert - Departamento de Agroindustria Jorge Llosa Morales, Especialista en Agronegocios productos a los mercados externos
Contar con informacion derivada de las visitas de funcionarios
. . : . Mario Ocharan Casabona, Sub Director de Inteligencia y [a paises europeos, sobre la percepcién de los consumidores
13 [Promperd - Inteligencia Comercial X . -
Prospectiva Comecial de los mercados externos sobre el banano orgénico
- | . "~ [César Romero, Director General (e). Coodinador Conocer las principales regulaciones de los mercados
14 |MINAG - Direccién General de Competitividad Agraria Negociaciones Comerciales Internacionales del MINAG [EUr0Peos
. o : ) : Identificar las principales regulaciones y normativas en
15 |Control Unién Certifications Alfonso Chavarri Holguin, Gerente Comercial materia de produccién orgénica para acceder a los mercados
nos
16 |IMO Control Latinoamericana Per(i SAC Jorge Landeo Vivas, Gerente General ChaiaeEy Ig evoluqon de las cernﬁc,a\c.lones organicas y Global
Gap en la industria de banano organico
Saber cuéles son las tendencias respectos a las
17 |BCS OKO - Garantie Ing. Armando Bonifaz, Gerente General certificaciones exigidas por los importadores de banano
orgénico
KOLA The Fruit Company (KOLLA Hamburg . . Conqc.er cuales.st{n las pre.feren(.:ias del consumidor europeo
18 Aemania) Dirk Lange, Ein - und Verkauf Identificar las principales exigencias para los productos
agricolas de los importadores europeos
AGROFAIR (Barendrecht, Holanda, distrib ran . " Evaluar la tendenci | banano organico en el merc
19 \GROI (Barendrecht, Holanda, distribuye a gra Ing. Arjan Van Ruijven, Product Manager Bananas valuar la tendencia del banano organico en el mercado
parte de Europa) europeo
Conocer los principales atributos que valoran los clientes de
20 |Jules Brochenin SA- Francia Diego Garcia, Director General la Unién Europea
Conocer cuéles son los principales canales de distribucién en
el mercado europeo
21 |Colruyt (Tiene tiendas en Francia, Bélgica y Aemania) | Thierry Favier Contar con informacién que sea de utilidad para estimar la
demanada de banano orgénico
2 Del Sol Fresh Peri SAC (empresa de origen Belga Kim Klein Hesselink Conocer los precios que estan dispuestos a pagar los
importadora/exportadora de alimentos a Europa) clientes y consumidores europeos
23 [AGRICONSULT PERU SAC Eduarga Talavera, Gerente de Comercializacién y Conocer la percepcién de entidades de apoyo sobre la
Marketing . . . A
tendencia del mercado internacional de banano orgéanico
24 |Consultor Individual Dante Moreno Giron, ex Gerente General de APPBOSA ~ |!dentiicar el rol que desempefian las instituciones de apoyo
en la competitividad de la industria
. . L. . Miguel Pacherrez Castro, Especialista en Comercio
25 [Camara de Comercio y Produccién de Piura Ex?erior p

Anexo 9. Metodologia para la proyeccion de la demanda

Para la proyeccion de la demanda de banano organico se ha utilizado el método de regresion lineal

simple, sobre la base de cifras anuales recogidas del Estudio de mercado de banano organico de

la Unidn Europea realizado por Mincetur, Gnica data disponible para realizar la regresion. En el

siguiente cuadro se presentan los volimenes de venta en los mercados minoristas de Alemania 'y

Francia. Con esta informacién se ha hallado la siguiente ecuacion:
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Ventas de banano organico en mercado minorista

140,000
y=9565.7x +57153
120,000 0981
100,000 /
3
T
S 80,000
g /
F 60,000 |
40,000
20,000 /

2005 2006 2007

2009

2010

@ \lemania
em==francia
Total

——Lineal (Total)

Ecuacion;

Y=9565.7x +57153

a=

9565.7

b=

57153

R2=

0981

Fuente: MINCETUR. Mercado de Banano Organico de la Union Europea

Elaboracion: Propia

Aplicando la ecuacidn, utilizando los valores de la pendiente hallada (a) y de la constante (b) se

construye la siguiente tabla con la demanda proyectada:

Proyeccién de la Demanda (toneladas)

ARO X Y Tasa de
crecimiento

2005 1 69,400

2006 2 76,200 9.8%
2007 3 83,600 9.7%
2008 4 92,700 10.9%
2009 5 104,100 12.3%
2010 6 117,800 13.2%
2011 7 124,113 5.4%
2012 8 133,679 7.7%
2013 9 143,244 7.2%
2014 10 152,810 6.7%
2015 11 162,376 6.3%
2016 12 171,941 5.9%
2017 13 181,507 5.6%
2018 14 191,073 5.3%
2019 15 200,639 5.0%
2020 16 210,204 4.8%
2021 17 219,770 4.6%

Y* en toneladas
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Anexo 10. Composicion nutricional del banano fresco

Constituyente Contenido
Y (Por 100 g de fruto)
Agua (9) 76.20
Energia (Kcal) 83.00
Energia( KJ) 347.00
Proteinas (g) 1.50
Grasa total (g) 0.30
Carbohidratos totales (g) 21.00
Carbohidratos disponibles (g) 18.40
Fibra cruda (g) 0.40
Fibra dietaria ( g) 2.60
Cenizas (Q9) 1.00
Calcio (mg) 5.00
Fésforo ( mg) 27.00
Zinc (mg) 0.15
Hierro (mg) 0.60
Potasio (mg) 370.00
Vitamina Ao Retinol (ug) 21.00
Vitamina B1 o Tiamina (ug) 0.03
Vitamina B2 o Riboflavina (mg) 0.05
Vitamina B3 o Niacina ( mg) 0.79
Vitamina C (mg) 4.30
Sodio 0.00
Colesterol 0.00

Fuente : Tablas peruanas de composicion de alimentos(2009). Instituto Nacional de
Salud.MINSA, Lima, Peru. http:w w w .ipni.net/.

Blaboracion propia.



Anexo 11. Metodologia para el andlisis de localizacion

Para definir la ubicacién del proyecto se utilizé el Método del Ranking de Factores®, conside-
rando factores agrondmicos, logisticos y socio econémicos. Este analisis se realiza en 2 niveles:

macro localizacidn y micro localizacion.

Anélisis de macrolocalizacion

Se busca seleccionar el departamento que ofrece las mejores condiciones para el desarrollo pro-
yecto. Se han seleccionado, para el analisis, los departamentos de Piura y Tumbes por sus condi-
ciones climaticas y agronémicas que permiten el cultivo del banano bajo tecnologia orgénica; y,
ademas, porque existen experiencias exitosas, especialmente en el departamento de Piura. Se de-

terminaron los siguientes factores criticos:

Cercania a puerto: Al tratarse con un producto fresco es importante contar un puerto proximo.

Calidad de la red vial: Contar con una éptima red vial garantiza tiempos més cortos de transporte

al puerto y asegura un menor riesgo de dafio mecénico a la fruta.

Disponibilidad de servicios: Es imprescindible contar una disponibilidad adecuada y calidad de

servicios que garantice atencion rapida al cliente y facilitar las operaciones.

Disponibilidad de mano de obra: Este recurso es cada vez mas escaso, por ello se tienen que

evaluar cuidadosamente.

Riesgo fitosanitario: Se va a considerar la incidencia de Sigatoka y probabilidad de ingreso de

material vegetal contaminado.

Recurso hidrico: Se requiere que cumpla con los requisitos de calidad, volumen suficiente y la

disponibilidad durante los 12 meses del afio.

Costo de predios agricolas: Se ha incrementado la demanda de tierras agricolas por lo que los

precios se han aumentado de manera significativa.

Disponibilidad de suelo agricola: Ultima variable determinante.

% Pastor, A. (2008).
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Factores criticos de localizacion

Cercania a puerto principal*®

Piura

Cuenta con la importante ventaja de tener un puerto
principal como Paita.

Se estima la distancia desde una zona productora como
Querecotillo hasta el puerto de Paita, siguiendo la ruta
de la carretera Panamericana: 130Km.

Calidad de la red vial
Piura

La red vial se encuentra en condiciones adecua-
das. Se cuenta con 2 carreteras de excelente calidad:
Carretera IIRSA Norte, que une Morropo6n, Chu-
lucanas, la ciudad de Piura con el Puerto de Paita.
Carretera Panamericana que une Sullana con la
ciudad de Piura; de ahi se puede hacer la conexion
con la carretera IIRSA Norte hasta el puerto de
Paita.

Ademas, la red vial nacional tiene mas amplitud. Se
cuenta con 907,54 km de vias pavimentadas, 307,89
km de vias no pavimentadas, 180,77 km de vias pro-
yectadas haciendo un total de 1.396,19 km a nivel de-
partamental.®!

Disponibilidad de servicios!®®
Piura

Adecuada disponibilidad de servicios. Segun es-
tadisticas del afio 2010:

Transporte de carga: 5.639 unidades.'® Lineas
moviles en servicio: 1.310.664. Cobertura de te-
lefonia movil: Cuentan con ella 63 de los 64 distri-
tos de Piura. Cobertura de Internet: Solo 52 de los
64 distritos cuentan con ella. Coeficiente de electri-
ficacion departamental: 81,0%.

Disponibilidad de mano de obra
Piura

Se cuenta con mayor disponibilidad de mano de
obray conoce el manejo del banano organico.

Al ser un cultivo con més de 10 afios en la zona, se
cuenta con personal de campo experimentado’®®. Po-
blacion total (afio 2007): 1.676.315 habitantes. PEA:
899.909 habitantes (el 94,9 % esta ocupada)™®.

100
101
102
103
104
105
106
107

Instituto Geografico Nacional (2001).
Anuario estadistico (2010).

Albaiiil, M. (2010).

Tumbes

No cuenta con un puerto importante, de tal modo
que la produccidn tiene que ser exportada a través
del puerto de Paita. Se estima la distancia desde el
sector Pampas de Hospital hasta el puerto, via la ca-
rretera Panamericana, en 580 km.

Tumbes

No se encuentra en condiciones 6ptimas la red
vial regional. Segun cifras del afio 2010, existen
138.15 km pavimentados de la Red Vial Nacional y
se ha proyectado apenas 8,79 km. Se presenta
“...Gran porcentaje de la red sin asfaltar gene-
rando deterioro del parque automotor e incremento
del costo del transporte... .

Ademaés existe “...débil articulacion espacial in-
terna en la mayor parte de los centros poblados de
la region, lo que redunda en aislamiento y margina-
cién de los poblaciones que se encuentran al inte-

rior del departamento”.1%?

Tumbes

Moderada limitacion de servicios. Segln estadis-
ticas del afio 2010:

Transporte de carga: 1.003 unidades. Lineas mé-
viles en servicio: 232.302. Cobertura de telefonia
moévil: Cuentan con ella 11 de los 12 distritos de
Tumbes. Cobertura de Internet: Cuentan con ella
12 de los 13 distritos. Coeficiente de electrifica-
cion departamental: 82,6 %.

Tumbes

Limitada disponibilidad de mano de obra. Tiene
experiencia limitada en el cultivo

La disponibilidad de personal de campo con expe-
riencia es relativamente menor respecto a Piura. Po-
blacion total (2007): 200.306 habitantes. PEA:
77.353 habitantes.”

Mincetur (2006). Plan estratégico Regional de exportacion de Tumbes.
Ministerio de Transportes y Comunicaciones (2010). Anuario estadistico.
Ministerio de Energia y Minas (2011). Plan Nacional de Electrificacion Rural (PNER).

Ministerio de Trabajo y Promocién del Empleo (2010). Dinamica ocupacional de la region Piura.
INEI (2009). Compendio estadistico departamental 2008-2009 — Tumbes.
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Riesgo fitosanitario

Piura

Tumbes

No se ha reportado presencia de Sigatoka en el de- Si se ha reportado presencia de Sigatoka Negra, tal

partamento.
Recurso hidrico
Piura

Existe mayor disponibilidad de agua durante los
12 meses del afio.

El departamento de Piura cuenta con infraestructura
hidraulica éptima que permite regular el caudal y te-
ner agua durante todo el afio en las principales zonas
productoras como Sullana (Represa de Poechos) y
Tambo Grande (Represa de San Lorenzo).

Mayor volumen de agua disponible respecto al depar-
tamento de Tumbes: Considerando el rio Chiray el rio
Piura, se cuenta con un caudal total de 144,4 m3/s)1%°.
No existen problemas severos de calidad quimica.

Costo de terrenos agricolas
Piura

Precio elevado.

Gran demanda por terrenos agricolas. Desde hace 5 a
6 afios atras se observa incrementos importantes en el
costo llegando a cotizarse actualmente entre
US$ 8.000,00 a US$ 10.000,00/ha, con suministro de
agua y suelos de buena calidad*.

Disponibilidad de tierra agricola
Piura

Elevada disponibilidad de tierras agricolas.
Cuenta con una superficie agricola total de 244.360
ha, de las cuales se encuentran bajo riego: 176.969 ha,
es decir, el 72,42 % del area departamental.

La agricultura de agro exportacion se desarrolla en 4
valles*3: Chira (35.000 ha), Bajo y Medio Piura
(45.000 ha), San Lorenzo (35.000 ha) y Alto Piura
(42.000 ha) totalizando 157.000 ha.

como se menciona lineas arriba.1%®

Tumbes

Menor disponibilidad de agua durante el afio.
La principal fuente de agua es el rio Tumbes y en
menor medida el rio Zarumilla. Se observan cau-
dales muy variables.

Se trata de rios que no cuentan con obras de infra-
estructura de riego adecuada, de tal modo que sus
caudales no son regulados y presentan grandes va-
riaciones durante el afio. Considerando ambas
fuentes, el caudal es de 116,27 m%s'%. No se re-
portan problemas de calidad quimica.

Tumbes

Se observan precios menores.

AUn no existe tanta demanda, el interés de los in-
versionistas actualmente esta centralizado en
Piura. Se estima precios que oscilan entre
US$ 5.000,00 a US$ 8.000,00/ha**?.

Tumbes

Limitada disponibilidad de tierras.

Solo cuenta con una superficie agricola total de
31.557,89 ha, de las cuales se encuentran bajo
riego: 17.293,71 ha, que corresponde al 54,79%

del rea del departamento®4,

El mayor puntaje indica el mejor escenario para el desarrollo del proyecto.

108
109
110
111

Temoche, F. (2002).
Acufia, J.; Vera, H., Yerren, J., Ordofiez, J. (1999).
Acufia, J.; Vera, H., Yerren, J., Ordofiez, J. (1999).

Chulucanas y Tambogrande.
112

113
114

Albaiiil, M. (2010).

Informacion obtenida en campo por los autores durante los meses de octubre a diciembre del afio 2011 en Sullana,
Informacion obtenida por los autores en los meses de noviembre a diciembre 2011.

INEI (2009). Tumbes, Compendio estadistico departamental 2008-2009.
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Tabla A.1. Ponderacion de los factores de macrolocalizacién

Factores Puntaje
Disponibilidad de tierra agricola 7
Precio de predios agricolas 9
Cercania a puerto principal 9
Calidad de vias de comunicacion 4
Disponibilidad de servicios 3
Disponibilidad de mano de obra 5
Recurso hidrico 9
Riesgo Fitosanitario 10

Fuente: Elaboracion propia.

Luego, se establece la siguiente calificacion para la evaluacion de los factores:

Tabla A.2. Evaluacion de factores de macrolocalizacion

Calificacion Significado
5 Excelente
4 Muy bueno
3 Bueno
2 Regular
1 No recomendable

Fuente: Haboracion propia.

Al aplicar la metodologia mencionada se obtienen los siguientes resultados:

Tabla A.3. Ranking de factores para determinar macrolocalizacion

N& Factores Puntaje % Piura Tumbes
Calificacion Puntaje |Calificacion Puntaje

1 |Disponibilidad de tierra agricola 7 125 5 35 2 14

2 |Precio de predios agricolas 9 16.1 2 18 4 36

3 [Cercania a puerto principal 9 16.1 5 45 2 18

4 [Calidad de vias de comunicacion 4 7.1 3 12 2

5 |Disponibilidad de servicios 3 5.4 3 9 2

6 [Disponibilidad de mano de obra 5 8.9 4 20 2 10

7 |Recurso hidrico 9 16.1 5 45 3 27

8 |Riesgo Fitosanitario 10 17.9 4 40 1 10
TOTAL 56 100 224 129

Anélisis de microlocalizacion

Sobre la base de informacidn secundaria y primaria, se busca determinar la ubicacion 6ptima del
proyecto en el departamento de Piura. Esta regidn cuenta con 8 provincias, 65 distritos y una
superficie total de 35.892,49 km?.
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Tabla A.4. Datos fisicos y politicos de la region Piura

(*) Incluye 1.32 km2 de superficie insular ocednica.
Fuente: INEI (2011) Piura compendio estadistico 2011.

Capital de provincia
N2 |Provincias Distritos |[Superficie ( Km?2) Nombre Altitud ( m.s.n.m)
1 Piura 9 6211.16 Piura 29
2 Ayabaca 10 5230.68 Ayabaca 2709
3 Huancabamba 8 4254.14 Huancabamba 1929
4 Morropon 10 3817.92 Chulucanas 92
5 Paita 7 1784.24 Paita 3
6 Sullana 8 5423.61 Sullana 60
7 Talara 7 2799.49 Talara 15
8 Sechura 6 6369.93 Sechura 11
TOTAL 65 35 892.49 (*)

La produccidn total de banano a nivel departamental, el 2010, fue de 262.378 t y 10.635 ha de

cultivo. Sullana es la zona de produccion mas importante, aportando el 86,5% del total. La zona

de la Irrigacion San Lorenzo, que solo aporta 1,2%, tiene amplio potencial, debido a que cuenta

con adecuada calidad de suelo, elevada disponibilidad de agua, y clima 6ptimo para el cultivo.

Tabla A.5. Banano. Produccion y superficie cosechada por provincia. Region Piura

Provincia Produccién (t) % Superficie cosechada (ha) %
Piura 3149.0 1.2 310.0 2.9
Sullana 226957.0 86.5 5153.0 48.5
Morropon 23876.0 9.1 2476.0 23.3
Huancabamba 6297.0 2.4 1848.0 17.4
Ayabaca 2099.0 0.8 848.0 8.0
Total 262378.0 100.0 10635.0 100

Fuente: Elaboracién propia.

Se han elegido 3 provincias y evaluado 11 predios, tal como se observa en la tabla A.6.

Tabla A.6. Ubicacién de predios evaluados

Sector

N° Nombre Fundo Distrito Provincia
1 Parales San Fernando Tambogrande Piura

2 Ana Santa Elena Alta Querecotillo Sullana
3 La Yunta Santa Fe Piura Piura

4 Paz Las Mobnica; irrig. San Lorenzo Tambogrande Piura

5 Antolin Rosso Laynas La Matanza Morropén
6 Don José Nacara Chulucanas Morropén
7 Dora San Luis Buenos Aires Morropén
8 Dardo El Algarrobo Sullana Sullana
9 Nico La Huerta Pabur La Matanza Morropén
10 Viera Palo Parado Chulucanas Morropén
11 VISAD Loma Negra La Matanza Morropén

Fuente: BElaboracién propia

A su vez, se han definido 12 variables determinantes para la eleccion de la ubicacion del predio,

las cuales son:
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Cercania a carretera asfaltada: Para ahorrar costos de transporte y minimizar dafios mecénicos
en la fruta.

Disponibilidad de mano de obra: Se evalla la facilidad para conseguir mano de obra a nivel de
predio (existencia de poblaciones o caserios préximos).

Seguridad: Minimo riesgo de invasion o vandalismo. El predio cuenta con cerco de algun tipo.
Fuente de energia: Se cuenta con abastecimiento de energia eléctrica trifasica o la fuente eléc-
trica estd muy proxima.

Riesgos climaticos: Minima probabilidad de ocurrencia de 2 eventos: inundacion debido a des-
borde de rio préximo, y riesgo de inundacion por lluvias intensas en caso de presentarse el Feno-
meno de El Nifo.

Recurso hidrico: Similar criterio al empleado en el analisis de macro localizacion.

Riesgo fitosanitario: Minima incidencia de plagas y enfermedades en el cultivo de banano en la
zona, especialmente la presencia de enfermedades virales. Ausencia de cultivos horticolas o fru-
tales, especialmente banano, bajo un manejo agronémico negligente.

Relieve del terreno: El predio debe tener un relieve plano o pendientes muy leves.

Presencia de sales: Minima presencia de sales en el agua y en el suelo.

Fertilidad del suelo: Suelos de elevada fertilidad natural con cantidades significativas de materia
orgéanica son los indicados.

Textura del suelo: El banano se desarrolla mejor en suelos de texturas francas a franco arenoso.
Drenaje: Buena permeabilidad, sin problemas de encharcamientos y topograficamente elevados
0 que tuvieran obras de drenaje al interior de este.

Utilizando el Método del Ranking de Factores, se presenta la ponderacion de los factores anali-

zados (a mayor puntaje, mejor escenario para el proyecto):

Tabla A.7. Ponderacion de factores de microlocalizacion

Factores Puntaje
Cercania a carretera asfaltada 8
Disponibilidad de mano de obra 8
Seguridad a
Fuente de energia 9
Riesgos climaticos =]
Recurso hidrico 9
Riesgo fitosanitario 10
Relieve del terreno 8
Presencia de sales 5
Fertilidad del suelo 5
Textura del suelo 6
Drenaje 8

Fuente: Elaboracién propia.

En la tabla A.8 se establece la calificacion para la evaluacion de los factores de microlocalizacion.
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Tabla A.8. Evaluacion de factores de microlocalizacion

Calificacion Significado
5 Excelente
4 Muy bueno
3 Bueno
2 Regular
1 No recomendable

Fuente: Haboracién propia.

Los resultados del andlisis de microlocalizacion se muestran en la tabla A.9.

Tabla A.9. Ranking de factores para determinar microlocalizacion

. Parales Ana La Yunta Paz Antolin Don José Dora Dardo Nico Viera VISAD
Factores  [Puntaje | %
Calif. |Puntaje| Calif. |Puntaje| Calif. | Puntaje| Calif. [Puntaje| Calif. |Puntaje| Calif. |Puntaje| Calif. |Puntaje [ Calif. | Puntaje| Calif. [Puntaje| Calif. | Puntaje| Calif. [Puntaje

Cercaniaa 8 920 | 5 40 3 u 4 kY] 5 40 5 40 3 % 4 kY] 2 16 1 8 5 40 2 16
carretera
Disponibilidad

8 9.0 3 2% 3 24 5 40 4 32 2 16 3 24 4 32 1 8 3 2% 5 40 3 24
de m.de obra
Sequridad 4 45 2 8 1 4 3 12 3 8 1 4 2 8 1 4 3 12 2 8 4 16 1 4
Fuenl?de 9 101 3 7 3 7 5 45 3 7 3 7 3 7 3 2 2 18 3 7 4 36 3 7
energia
Riesgos
e 9 101 2 18 3 27 3 27 4 36 3 27 4 36 2 18 3 27 4 36 3 27 3 27
climéticos
R[ec.u 150 9 01 5 45 4 36 4 36 3 7 1 9 3 7 3 7 3 7 4 9 3 7 3 7
hidrico
Riesgo
. o 10 112 5 50 3 30 4 40 5 50 1 10 4 40 1 10 5 50 5 50 5 50 4 40
fitosanitario
Reli |
elieve del 8 920 | 5 40 4 2 4 2 2 16 3 b 3 % 4 kY] 2 16 4 kY] 3 % 3 %
terreno
Presencia de
sales 5 5.6 5 25 5 25 4 20 5 25 3 15 4 20 4 20 3 15 3 15 5 25 4 20
Fertil |
sEglodad de 5 56 | 2 10 2 10 1 5 3 15 2 10 2 10 3 15 2 10 2 10 2 10 2 10
Texura de 6 67 | 4 u 4 u 2 12 3 18 1 6 3 18 3 18 3 18 4 % 4 U 2 12
suelo
Drenaje 8 90 | 5 40 3 2% 4 2 4 2 1 8 2 16 3 % 4 kY] 3 u 3 u 3 U
TOTAL 89 | 1000 351 287 333 326 1% 274 259 249 267 343 255

Anexo 12. Diagrama de operaciones de postcosecha del banano orgéanico'®

MANTENIMIENTO

COSECHA

RECEPCION Y SELECCION

DESMANE

LAVADO

FORMACION DE GAJOS O MANOS

DESINFECTADO

EMPACADO

PALETIZADO

ALMACENAJE
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115 Ppastor, A. (2008).
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Anexo 13. Inversién en activo fijo y capital de trabajo, y Resumen de inversion

Inversion en activo fijo y capital de trabajo

Descripcion Monto US$

Adquisicion de terreno 400,000.00

Actividades pre-operativas (estudios y licencias)* 13,706.00

Instalacion de sistema de electrificacion 41,000.00

Preparacion de terreno 30,000.00

Instalacion de sistema de riego técnificado 196,012.74

Instalacion de cable via 37,200.00

Certificaciones 2,450.00

Instalacion de cultivo 185,982.45

Mantenimiento de cultivo 203,520.31

Instalacion de planta de procesamiento y empaque 27,100.00

Infraestrutura administrativa 11,000.00

Vehiculos, mobiliario y equipos 24,870.00

Personal de Gestion 80,640.00

Gastos generales de administracion 22,460.38

TOTAL 1,275,941.88

* Inversion en intangibles

RESUMEN DE INVERSION(1)

Descripcion Monto US$

OPEX PREOPERATIVO 116,806.38

CAPEX 1,159,135.51

TOTAL CAPEX DEL PROYECTO 1,275,941.88

(1) OPEX preoperativo incluye los gastos de gestion (planilla administrativa y gastos generales)
Anexo 14. Costos de procesamiento, logistica y aduanas

Descripcion Mol | Ao2 | Ao3 | Aiod | Afob | Afo6 | Aio7 | Aio8 | Aiod | Aiol0

Mano de obra directa (OD) 4825472| 57.90566| 6273113 6755660| 7238208 72,36208| 77.20755| T720755| T1.20755( 7120155
Materia prima directa (VPD) 206,179.25| 24741509 | 26,033.02| 28865094 | 309,268.87| 309,268.687 | 329,886.79 | 329,886.79 | 329,886.79 | 329,886.79
Costo indirecto de fabricacién (CIF)* 25050030 31140036 | 337,350.39| 36330042 | 339,25045| 389,205 | 41520048 | 415,200.48 | 41520048 415,200.48
TOTAL 513,934.26| 616,721.12 | 668,11454| 71950797 | 770,900.40| 770,90140 | 822,204.82 | 822,204.82 | 822.294.82 822,94.82

*ncluye costos logisticos y en aduanas
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Anexo 15. Costos de procesamiento por caja de 18,14 kg

Descripcion Prepio .Pr.ecio

Unitario (S/.) | Unitario (US$)
Costos relacionados al uso de agua en las empacadoras 0.90 0.34
Costo de utilizacion de agua durante el proceso post - cosecha 0.80 0.30
:LTE;?SlJaede empacadoras y guardiania de materiales de 0.10 004
Proceso de post - cosecha 1.60 0.60
Traslado de materiales de embarque un dia antes del proceso 0.10 0.04
Mano de obra para el procesamiento de cajas 1.10 0.42
Inspector de calidad en la empacadora 0.40 0.15
Materiales de embarque 4.70 1.77
Funguicida para la prevencién de la pudricion de corona 0.02 0.01
Etiquetas colocadas a los cluster 0.10 0.04
Caja de cartén para empacar la fruta 4.00 1.51
Pegamento para pegar las cajas de cartén 0.05 0.02
Funda plastica para colocar la fruta en la caja de cartéon 0.50 0.19
Cadigo de identificacion de la procedencia de la fruta 0.03 0.01
Control de calidad y manipulacion de carga 1.07 0.40
Manipulacion de las cajas en el almacén 0.20 0.08
Pallet de madera para enviar la fruta en los contenedores 0.60 0.23
Esquineros de plastico para consolidar las cajas en los pallet 0.20 0.08
Zunchos de plastico para inmovilizar las cajas en los pallet 0.04 0.02
Grapas metdlicas para sujetar los zunchos de los pallet 0.03 0.01
Total 3.12

Fuente: Pastor, A. (2008)

Anexo 16. Costos logisticos, en aduanas y Senasa (por cada caja)

Descripcién Unidad de Precio Unitario
medida (USS)
Tranporte Sullana Puerto de Paita, gastos en aduanas, Cai 195
del operador logistico y costos del estiba del bugue aa )
Certificado Fitosanitario Caja 0.05
TOTAL 1.30
Fuente: Consorcio Agroexportador del Perd SAC
Anexo 17. Cronograma de pagos de deuda, y Relacion deuda/capital
CRONOGRAMA DE PAGOS DE DEUDA
Afo 0 Afo 1 Afo 2 Afo 3 Afo 4 Afo 5
Saldo Inicial 253,212.74 253,212.74 214,905.82 | 171,235.93 | 121,452.25| 64,698.86
Interés 35,449.78 30,086.81| 23,973.03| 17,003.32 9,057.84
Amortizacion 38,306.92 43,669.89 | 49,783.67 | 56,753.39 | 64,698.86
Cuota 73,756.70 73,756.70 | 73,756.70 | 73,756.70 | 73,756.70
Saldo Final 253,212.74 214,905.82 171,235.93 | 121,452.25| 64,698.86 0.00
Relacion Deuda/Capital
Fuente de recursos Aporte propio Banco Total (US$)
Inversién 1,022,729.14 253,212.74 | 1,275,941.88
Porcentaje 80% 20% 100%

Anexo 18. Flujo de caja proyectado (délares)
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Anexo 19. Flujo de caja mensualizado afio 1 (ddlares)
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