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Agronegocios Geéenesis

... La agricultura comienza y se desarrolla con Nosotros
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Contribuyendo con el desarrollo de la agricultura en el Perd, recientemente hemos inaugurado dos viveros
ubicados en los distritos de Olmos y Cayalti, para asegurar la atencion oportuna a nuestros clientes.

Calle Los Tejedores N° 187 - Urb Vulcano - Ate - Lima [ Central Telefénica (o1) 612-7000 www.agrngenesis.cum
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CAMINO ABIERTO

uestro pais ostenta una canasta agroex-
portadora de reconocimiento mundial y
la uva de mesa se consolida como uno
de sus principales productos.

Contamos con ventajas competitivas sumamen-
te apreciables, como una alta productividad,
ventanas comerciales diferentes entre las zonas
norte vy sur, la posibilidad de generar una gran
cantidad de variedades vy, lo que es fundamental,
la obtencion de una fruta de excelente sabor vy
calidad.

A las bondades de nuestro clima privilegiado, se
suma el trabajo permanente de los empresarios

peruanos y un accionar responsable en el manejo
del agua, de los fertilizantes y de los plaguicidas,
con el fin de desarrollar una actividad agricola sos-
tenible. Ademas, existe la posibilidad de incorpo-
rar entre 200 mil y 300 mil nuevas hectareas que
incrementaran significativamente nuestra capaci-
dad productiva; de manera que tenemos un gran
camino por delante.

La suma de esfuerzos de los sectores publico y pri-
vado es un aspecto clave para continuar abriendo
mas mercados y fortalecer nuestra oferta. A través
de estas paginas, ProVid busca contribuir con in-
formacion util para el amplio conjunto de actores
que representan, hoy, al rubro viticola.
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productivas y variedades de uva”

Carlos Zamorano, gerente general de ProVid.
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CARLOS ZAMORANO, GERENTE GENERAL DE PROVID: “LA UVA VIENE CRECIENDO
EN VOLUMENES DE PRODUCCION Y EN HECTAREAS DE CULTIVO™

“TENEMOS MAS AREAS
PRODUCTIVAS Y
VARIEDADES DE UVA”

La campaha octubre-marzo registro un crecimiento, pese
a que hubo un problema de precios, sobre todo en China,
por la variedad Red Globe. Zamorano sostiene que se
logré exportar 290 mil toneladas métricas, frente a las 278
mil de la temporada anterior.

B Qué aspectos contribuyeron a los resultados alcanzados en
: la campaiia 2015-2016?
Los avances corresponden a la incorporacion de mas areas
productivas vy, también, a la inclusion de mas variedades de
uva para reducir la preeminencia de la Red Globe que, algun mo-

mento, alcanzo hasta un 80% de nuestra oferta; hoy, represen-
ta alrededor del 68%.

Ica, Piura, Lambayeque vy La Libertad -en ese orden- son

.~ las zonas mas productivas. Existe poco mas de 15 300

hectareas certificadas y veremos este afo, con los censos

? . Qque realizamos usualmente, cuantas mas se han incor-

porado. En nuestros reportes, Ica tiene 7 500 hecta-

reas, Piura casi 5 000, Lambayeqgue registra 1 400 vy

La Libertad, alrededor de 600; se nota la ventaja de

Ica todavia, pero el crecimiento fuerte, respecto a las
areas nuevas, se da en Piura.

éQué impacto tuvo el fendmeno de El Niio en la
reciente temporada?

El calor redujo la productividad en algunas zonas;
hubo temor de que se adelantaran las lluvias en el
norte y que se perjudicara la campafna. Algunos
. productores realizaron labores culturales y espe-
cificas para adelantar la cosecha; felizmente, no
llegaron las lluvias y se termind la campafa correc-
tamente. No hubo ningun problema gracias a las me-
didas de prevencion, como resguardar los drenajes de
los campos, por ejemplo, sobre todo para garantizar el
acceso a las areas de cultivo ante posibles inundaciones.
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éCuadles son las principales variedades de uva de mesa
que exportamos?

Después de la Red Globe gque sigue liderando, tenemos
la Sugraone, la Crimson Seedless vy la Flame. Los destinos
preferidos para la Red Globe son China, Holanda y Esta-
dos Unidos; el mercado estadounidense crecid vy recibid
mas de esta variedad que China y Hong Kong juntos; en
general, ha sido el primero en recepcion de uva en la cam-
pafha anterior.

A nivel global, nuestros principales mercados de des-
tino son Estados Unidos, China, Holanda -que es una
puerta de entrada a varias zonas de Europa-, Tailandia,
Rusia, Reino Unido, Canada, Corea del Sur, Colombia,
México y otros en menor porcentaje. En registros de la
campana 2014, Estados Unidos demandd un total de
49 mil toneladas de uva, mientras que en la ultima au-
mentd a 73 mil; en cambio, China pasoé de 76 mil tone-
ladas a 64 mil.

El ingreso de nuestra oferta a Estados Unidos suplid la
demanda ante la caida que se dio en China, afectando
los precios. Lo que ocurre es que hay sobreoferta, varios
competidores y también productos sucedaneos como la
cereza chilena, que el mercado chino toma como sustitu-
to de la uva.

Hay muchisimas variedades, aparte de las ya mencio-
nadas. Estan la Thompson, Magenta, Sweet Celebration,
Arra 15; son hasta 49 variedades gue se viene probando
con el fin de movernos de la Red Globe, pero no salir de
ella, porgue existe un mercado abierto y requerimientos
especificos que reconocen la calidad de nuestro produc-
to. Sin embargo, no debemos permitir que esta se sobre-
dimensione, pues afectariamos nuestra capacidad de ex-
portacion.

éQué proyecciones se tiene para la siguiente campana?
Crecimiento, definitivamente, en cuanto a incorporacion
de areas y volumenes de produccion. Calculo de 15% a
20% y creo gque mas marcado en el norte, que no sola-
mente recupera produccion, sino gue incorpora mas hec-
tareas que el sur.

é{Qué mercados se abriran préximamente?

Se viene trabajando con el Senasa el acceso a Japon. Este
mercado es muy significativo, ya que aprecia mucho la
fruta, es muy selectivo y paga buenos precios. La idea es
traer a los representantes nipones para terminar con el
proceso, ya gue los encargados peruanos estuvieron hace
pocas semanas en Japon.

Senasa es un socio estratégico, no hay nada que se pue-
da lograr sin esta entidad, mas alla de logros productivos,
inversiones y trabajo. De cara a los mercados, es impres-




cindible en inspecciones, certificaciones, acompafia-
miento, promocion en las ferias internacionales, en los
procesos de apertura de mercados, en negociacion de
protocolo, etcétera.

Creo que en esta época de cambios politicos, Senasa
es, tal vez, una de las pocas instituciones técnicas que
deberia mantenerse como esta y con quienes la confor-
man. Se le deberia apoyar en reforzamiento estructu-
ral; necesita tener bases solidas para crecer a la par del
sector privado y mejorar en ciertos aspectos, especifi-
camente burocraticos, como los viajes de funcionarios
al exterior. Senasa debe inspirar y generar confianza al
mundo, y eso es lo gue ha hecho en los Ultimos 20 afos.
Es un mensaje importante para el nuevo gobierno, des-
de el punto de vista del sector empresarial: debemos
mantener a los técnicos, ellos no hacen politica.

El mensaje es de optimismo. Tenemos buenas pro-
yecciones, mercados, inversion; no hay motivos de
preocupacion para los proximos afnos. Algo que siem-
pre queda en el tintero, y esperamos que se resuelva

LIDERES EN

FABRICACION DE
EMBALAJES

www.campoandino.com
InfsEcampoanding cam
(511} 2235754 / 232-6738 J 253 5224 F B623TH3I

pronto, es el marco legal de la inversiéon en agro-
industria, asi como la Ley de Promocién Laboral
que, creemos, deberia dejar de ser temporal y
constituir un marco estable para garantizar el
ingreso constante de inversiones.

¢Qué paises son nuestros principales compe-
tidores?

Todos los que se encuentran en el hemisferio sur:
Sudafrica, Chile, Australia. Como ProVid, estamos
en el intento de internacionalizarnos, de generar
mayores vinculos con estos paises para -si se
puede- transparentar informacion de todos vy, de
repente, ordenar como llegar a los mercados, en
gué momento, con qué cantidades, en base a in-
formacidon comercial que siempre es importante
Yy muy apreciada.

éQué participacion tiene ProVid en las ferias
internacionales de alimentos?

Participamos en las dos Fruit Logistica, la de
Berlin y la de Hong Kong, y también en la PMA,
en Estados Unidos. Cuando hablamos del punto
de vista gremial, trabajamos con el Estado vy los
demas gremios, representando la cara del pais
en las distintas ferias; no vamos como ProVid,
junto a otras entidades gremiales, vamos como
AGAP, junto a PromPeru, con el fin de abrir es-
pacios para el conocimiento general del pais
como un proveedor de alimentos. La promo-
cion vy la labor especifica comercial dependen
de cada una de las empresas; algunas van para
hacer negocios, mientras que otras solo buscan
mantener el contacto con sus clientes. Las ferias
permiten garantizar que se mantenga constan-
temente ese flujo, y lo vemos con la presencia,
cada vez mayor, de compradores y gente inte-
resada en los estands requiriendo informacién o
buscando contactos para ubicar a las empresas.
En este aspecto, se debe reconocer el trabajo
del Mincetur vy, especificamente, de PromPeru.

ProVid estara presente en Siuva Sur 2016.
Participamos en Siuva Norte, en Piura, y ahora
estaremos en Ica, ya que es una oportunidad
para presentar a ProVid ante invitados de Aus-
tralia, Chile, Sudafrica. La idea es iniciar el pro-
ceso con el gue buscamos posicionarnos como
gremio a nivel internacional y canalizar relacio-
nes con los demas interlocutores para saber
gué piensan sobre el intercambio de informa-
cidn que proponemos, a fin de trabajar mejor
los mercados. Y siempre es un espacio de acer-
camiento con los asociados: estando en la zona,
podremos reunirnos con ellos, recibir sus inquie-
tudes y sus requerimientos para atenderlos de
la mejor manera.
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perfeccionando su packaging

De vasta experiencia en la industria del packaging,
tiempo en el que hemos entregado la mejor calidad
en empaques para la exportacion de fruta fresca.
Gracias a la moderna infraestructura que mantenemos
en China, sumado a materiales de ultima generacion,
nos permiten que los productos que fabricamos
tengan la mejor presentacion y calidad del mercado.

Av. Del Pinar 134 Of. 403, Chacarilla del Estanque, Surco, Lima-Peru.
(51)(1) 3797976 955 302 861 gntperu@gnt.cl www.gnt.cl
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MINAGRI: LA UVA DE MESA ES LIDER HABITUAL EN LOS RANKINGS MUNDIALES
DE AGROEXPORTACION

PRODUCTO ESTRELLA

La cotizada fruta alcanzd 694,7 millones de délares en valor de exportacion en el 2015,
superando largamente a otros productos frescos como la palta (303,8 millones), el mango
(194,5 millones), el platano (145,3 millones) y los citricos (122,71 millones). Y todo parece indicar
que continuara un camino en constante ascenso ya que, sequn el Ministerio de Agricultura y
Riego, se logré —favorablemente— US$ 171 millones en ventas en el primer bimestre de 2016.

| MINAGRI sefala que nuestras exporta-

ciones agrarias sumaron US$ 827 millones

en los dos primeros meses del afo, cifra

superior en 2% a similar periodo del 2015,
como resultado de las mayores colocaciones de
productos tradicionales. Asimismo, informa que en
el rubro no tradicional, fueron las uvas, los mangos
y los espdrragos -en su presentacion como fres-
cos- los gue constituyeron la mayor demanda en
el mercado internacional.

En palabras de Juan Manuel Benites, titular de la
cartera, las uvas son un boom y destacan como
uno de nuestros principales productos hortofruti-
colas, y su crecimiento continda en marcha. “Piura,
por ejemplo, ya superd a lca en cuanto a produc-
cion; mas de 7 mil hectareas de uva de mesa -prin-
cipalmente- estan sembradas con miras hacia el
mercado asidtico, particularmente, China”, sostuvo
en conversacion con ProVid Noticias.

“Creo gue hay muy buenas perspectivas. Si bien
estamos evidenciando algun nivel de saturacion
en cuanto a la variedad Red Globe versus las nue-
vas sin pepa, se estd apreciando un proceso de re-

cambio que se consolidard mas con el tiempo; es
un camino largo, porgue tampoco la uva se produ-
ce de un dia para otro”, acota Benites.

CANASTA EXPORTADORA

En el primer bimestre, los productos que también
consiguieron importantes valores de exportacion -
después de las uvas frescas-, fueron: mangos fres-

Juan Manuel Benites, ministro de Agricultura.



cos (US$ 98 millones), esparragos frescos (US$ 59
millones), café sin tostar (US$ 45 millones), man-
go congelado (US$ 31 millones), bananas tipo Ca-
vendish Valery (US$ 26 millones), ardndanos rojos
(US$ 19 millones) y esparragos preparados (US$
18 millones).

En el mismo periodo, la balanza comercial agraria
resultd positiva en US$ 193 millones, debido a un
volumen exportado ascendente: US$ 827 millones
frente a los US$ 634 millones en importaciones.
Al respecto, fueron importantes las mayores colo-
caciones en el exterior de productos como frijo-
les comunes (+ 802%), ardandanos rojos (+ 331%),
aceite de palma en bruto (+ 250%), café sin tostar
(+ 219%), alcohol etilico (+ 141%), paprika (+ 122%) y
demas frutas frescas (+ 115%).

Las exportaciones agrarias del primer bimestre lle-
garon a 110 paises, manteniéndose Estados Unidos
como el principal comprador con el 29% de la de-
manda; mercado en el que las uvas se posicionan
como nuestro segundo producto de exportacion,
después del esparrago. Al pais norteamericano le

CRECIMIENTO EXPORTADOR I I II

siguen destinos comerciales como Holanda, que
constituyd el 15% de la demanda, asi como Espafia,
Hong Kong, Ecuador, Inglaterra, China y Colombia.

BUEN PANORAMA

El ministro Benites manifiesta que al cierre del 2016,
las agroexportaciones superarian los 6 mil millones
de dolares, gracias a un mayor acceso de nuestros
productos a los mercados internacionales, toman-
do en cuenta que el Peru es considerado como
una de las diez principales naciones proveedoras
de alimentos del orbe. Sin embargo, debe tenerse
en cuenta que estd incluido como uno de los cin-
co paises mas golpeados por los efectos del cam-
bio climatico y que debemos hacer los esfuerzos
necesarios para menguar los impactos negativos.
“Gracias a iniciativas privadas, tendremos represas
y otros proyectos importantes que se estan dejan-
do en el cronograma de inversiones del Ejecutivo.
Por ejemplo, es de consideracion el caso de Ica
que, al dia de hoy, tiene una depresion en el acui-
fero bastante grande y que si no se trae agua de la
vertiente del Atlantico, la agricultura y el consumo
humano correrdn un alto riesgo”, finaliza Benites.
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LA ASOCIACION DE PRODUCTORES Y EXPORTADORES DE UVA DE MESA DEL PERU ELIGIO

NUEVOS REPRESENTANTES

TOMANDO LA POSTA

En Asamblea General Extraordinaria de Asociados, celebrada en nuestro local institucional, se
llevé a cabo las elecciones del Consejo Directivo 2016-2018. El nuevo presidente de ProVid, Paul
Barclay, nos habla de los objetivos y de los retos que la institucion tiene por delante.

§  Como contribuye la asociatividad al desa-
rrollo agroexportador?

( En agricultura, la asociatividad es un requi-

sito para poder afrontar retos comunes; en

el caso de la agroexportacion, es indispensable

para lograr acceso a otros paises, salir a los merca-

dos internacionales con nuestra fruta y competir.

La lista de retos no es corta. Hay temas sanitarios,
arancelarios, regulatorios, tecnolodgicos, de capaci-

tacion, de relacion con las autoridades sanitarias vy
sus contrapartes a nivel internacional, de acceso a
la informacion de mercado, etcétera.

Encontrar el ambito adecuado para el desarrollo de
la asociatividad es, en definitiva, un reto para em-
presas que compiten entre si, pero que necesitan
estar juntas para hacer frente al mercado mundial.
En el caso de la agricultura de exportacion, los gre-
mios han sido la respuesta.

Mantener abiertos los mercados de destino de
nuestras exportaciones de uva de mesa, es un ob-
jetivo muy importante también, toda vez que la
constante variacion de los requisitos y exigencias
en cada uno de estos mercados hace que el con-
tacto directo o a través de nuestras autoridades sa-
nitarias, sea indispensable. Esto resultaria imposible
para una sola empresa, pero no para un gremio que
tiene por actividad fundamental ocuparse de aten-
der este y otros problemas de caracter general.

éCudles son los logros mas importantes alcanza-
dos por ProVid?

Que ProVid sea el ambito para la asociatividad de
los productores y exportadores de uva de mesa, es
el primer logro, a partir del cual se han consegui-
do otros mas. Desde el 2010, por ejemplo, y gra-
cias a representar el interés de todo un sector de
la agroexportacion, la asociacidon contribuyd a la
apertura de mercados como Nueva Zelanda, Corea
y México, lo que ha significado que el ano pasado
se exporte a esos tres mercados, mas de 13 mil to-
neladas de uva de mesa, representando el 5% de
las exportaciones del 2016. Si bien la cifra puede no
parecer importante aun, el crecimiento si lo ha sido.

ARos antes participamos en el esfuerzo del Senasa,
del Minagri y de Relaciones Exteriores, y logramos
el ingreso a China continental, que ha alternado
en los Ultimos afos, el primer y segundo puestos
como destino de las exportaciones peruanas.
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De manera conjunta con otros gremios agroex-
portadores, AGAP y con el apoyo de PromPeru,
hemos logrado una presencia permanente y cada
vez mas importante de la oferta peruana en ferias
clave de Europa, Estados Unidos y Asia. Los es-
tands que los gremios ponemos a disposicion de
nuestros asociados, son una facilidad importante
para evidenciar a nuestros clientes, nuestro com-
promiso como pais a atenderlos y para simplificar
el trabajo comercial de las empresas, lo que permi-
te un mayor conocimiento del entorno competitivo
y de la demanda.

éQué metas tiene el nuevo Consejo Directivo?

Hay metas muy claras, bdsicamente orientadas a
mantener las condiciones para el crecimiento del
sector en areas productivas, calidad de produc-
cion y mercados de destino. Un tema importante
es concretar la apertura del mercado japonés, va
gue hemos avanzado mucho en el proceso de ne-
gociacion a través del Senasa; estamos a la espera
de las decisiones finales a cargo de las autoridades
japonesas para visitar nuestros campos y plantas
de procesamiento, a fin de dar paso a la firma del

\..m.n.,.ﬂ.,.ﬁ,,.r_prgpei_cgm_a I Acompaﬁa ndo el crecimiento del
mercado Peruano
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‘ ‘ EL CONSEJO DIRECTIVO TIENE

METAS MUY CLARAS, BASICAMENTE
ORIENTADAS A MANTENER LAS
CONDICIONES PARA EL CRECIMIENTO
DEL SECTOR EN AREAS PRODUCTIVAS,
CALIDAD DE PRODUCCION Y MERCADOS
DE DESTINO”

plan de trabajo que, finalmente, nos permita ex-
portar a ese importante destino.

Por otro lado, mejorar las condiciones de acceso
a mercados como Corea, Indonesia, Vietnam, Ma-
lasia, Tailandia y Taiwan, es también un reto que
nos hemos fijado. La complicacién que significa
necesitar la presencia y participacion de inspec-
tores coreanos en nuestros fundos para poder
exportar, los nuevos reguerimientos en materia
de inocuidad impuestos por Indonesia, las difi-
cultades para el adecuado cumplimiento de los
tratamientos cuarentenarios que nos exigen mer-
cados como Taiwan, las restricciones de Malasia
y Vietnam para la importacion, deben resolverse.
Esto demanda una actividad constante, tanto del
equipo conformado por Senasa, Mincetur, Rela-
ciones Exteriores, como de los asociados.

También estad el comprender vy validar, como primera
accion, el cobro de un impuesto al valor agregado
de 13% a nuestras exportaciones a China, que a la luz
de cémo debe funcionar un impuesto de esa natura-
leza, no se termina de comprender gue exista en el
comercio internacional en caso la fruta no esté gra-
vada en la venta final. En el Pery, la fruta no se gra-
va con IGV en la venta (mercados, supermercados,
etc.), y a los empresarios de otros paises que expor-
tan fruta a Pery, no se les hace pagar, por tanto, di-
cho impuesto. Ese solo aspecto, considerando que
ocurre afio tras afo, tiene un valor de no menos de
US$250 millones para los exportadores peruanos.

Hay otro conjunto de acciones que buscan con-
tribuir a la competitividad de nuestras expor-
taciones mediante el desarrollo tecnoldgico, la
capacitacion de personal de mando medio vy la
reduccion de costos de insumos. Actualmente,
venimos trabajando algunas ideas de proyec-
tos tecnoldgicos para responder a necesidades
en campo como, por ejemplo, la importacion de
feromonas para reduccion de plagas, el desarro-

llo de protocolos de poscosecha y las curvas de
degradacion. Estamos revisando, también, un pro-
yecto para el conteo computarizado de fruta en
rama.

Por otro lado, se esta desarrollando con el Consejo
Nacional de Competitividad vy el BID, un proyec-
to para la mejora de las competencias a través de
la capacitacion del personal. La base del mismo
es identificar los perfiles laborales y las mallas cu-
rriculares de formacion que ayuden a los trabaja-
dores a optimizar su productividad vy, por ende, la
competitividad de las empresas del sector. El paso
posterior serd disefar cursos que podrian impar-
tirse en los distintos valles del Peru, capacitando
a los agricultores en herramientas basicas de ges-
tion y/o lograr asociacion con instituciones que ya
vienen generando una oferta educativa.

Las compras conjuntas que realiza el gremio para
sus asociados es otro componente importante para
colaborar con la competitividad de nuestros miem-
bros y nosotros, como Consejo Directivo, nos hemos
propuesto fortalecerlas, ya sea con la incorporacion
de mas asociados, como de nuevos productos.

Constituir un espacio para el intercambio de infor-
macion de la oferta exportable (por semana, a los
principales de mercados) dentro de los Iimites vy
parametros que los propios asociados decidan, es
otro esfuerzo que queremos concretar. Esto, con la
finalidad de ajustar de mejor manera nuestra labor
exportadora y evitar, de ser posible, los picos en los
envios, cuyo impacto en mercados de productos
perecibles merman, innecesariamente, la rentabili-
dad de nuestra actividad.

¢{Qué mensaje da a los asociados de ProVid?

Lo principal es agradecerles por la decision res-
ponsable de contribuir y por el compromiso de
aportar con ideas y econdmicamente al desarrollo
de la industria. EI Consejo Directivo y la Gerencia
buscan fortalecer la capacidad negociadora de las
empresas exportadoras y la competitividad de los
productores.

Un mensaje importante, también, es para los pro-
ductores y exportadores de uva de mesa que no
son miembros de ProVid, en el sentido que con su
participacion en el gremio pueden contribuir a su
desarrollo vy al del sector. A la vez que logran acce-
der a costos y condiciones de insumos y servicios
mas econdmicos, contribuyen a un esfuerzo global
que beneficia a todos.
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en el caso de la agroexportaci
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ENTRE LOS PRIMEROS

El Peru se constituye en el quinto exportador de uva de mesa a nivel mundial.
Importante posicionamiento que responde al trabajo sostenido y al desarrollo de una
agricultura moderna para ofrecer un producto de calidad excepcional.

Los resultados de la campana 2015-2016 avalan el buen desempeno de este dinamico
rubro agroexportador; evolucidon que puede apreciarse en los cuadros que se presenta a
continuacion.

EXPORTACIONES EN VALORES US$ FOB DE UVA DE MESA
CAMPANAS 00/01 - 15/16*
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Elaboracion: ProVid / Fuente: Aduanas ‘Datos preliminares hasta el 25/04/2016

EXPORTACION DE UVA DE MESA EN VOLUMEN (%) POR DESTINO
EXPORTACION

UVA DE MESA EN VOLUMEN
(TM) POR DESTINO
: = . OTROS @
PAISES CAMPANA 15/16 (57 BAISES)

ESTADOS

ESTADOS UNIDOS 73 259,8
CHINA 65 004,6 JHReS
HOLANDA 36 3431 MEXICO @——+— 29/,
TAILANDIA 12739,8
REINO UNIDO 12 438.7 COLOMEIA ©
RUSIA 12 431 Y5 COREADELSUR @
CANADA 8 755,5 ,
COREA DEL SUR 79110 CANADA @
COLOMBIA 5772,8 RUSIAQ N
MEXICO , 52416 A
OTROS (57 PAISES) 52 165,9 REINO UNIDO @
TOTAL 292 064,2 .,

Elaboracion: ProVid / Fuente: Senasa D HOLANDA

‘Datos preliminares hasta el 29/05/2016
La campana se desarrolla de agosto 2015 a julio 2016
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EXPORTACION
UVA DE MESA EN VOLUMEN
(TM) POR ORIGEN

REGION CAMPANA 15/16*

EXPORTACION DE UVA DE MESA POR ORIGEN
CAMPANA 15/16*

51,17% O ICA

ICA 149 435 0.0
PIURA 97 589 TACNAO
LAMBAYEQUE 26 223 LIMA O
LA LIBERTAD 8 536 ANCASH @
AREQUIPA 6 186 X
ANCASH 3362 AREQUIPA @ 2,12%
LIMA 666
TACNA 68 LA LIBERTAD @ 2,92%
TOTAL 292 064
Elaboracion: ProVid / Fuente: Senasa
“Datos preliminares hasta el LAMBAYEQUE @
l[iltimgr“?l; cis,ﬁr??)hdOdezii?i/i?12%15 ajulio 2016 33’41 % 9 PIURA
EXPORTACION DE UVA DE MESA POR PRINCIPALES
. VARIEDADES - CAMPANA 15/16*
EXPORTACION
UVA DE MESA EN VOLUMEN

(TM NETAS) POR VARIEDAD

VARIEDAD CAMPANA 15/16*

RED GLOBE 200 889,9
SUGRAONE SEEDLESS 26 753,2
CRIMSON SEEDLESS 20 584,2
FLAME SEEDLESS 17 839,6
THOMPSON SEEDLESS 79475
MAGENTA 2739,7
SWEET CELEBRATION 25514
TIMPSON 25054
ARRAN. 15 2461,1
EARLY SWEET 1420,9
OTRAS (35 VARIEDADES) 6 371,5
TOTAL 292 064,2
Elaboracion: ProVid / Fuente: Senasa

‘D reliminares hasta el 29/05/2016
La campanfa se desarrolla de agosto 2015 a julio 2016

RED
GLOBE
OTROS
(35 VARIEDADES) @7 2,187
EARLY SWEET @
ARRAN: 15 @
TIMPSON @
SWEET @
CELEBRATION
MAGENTA ©
THOMPSON © e :
SEEDLESS — O SUGRAONE
FLAME SEEDLESS @ SEEDLESS
D CRIMSON
SEEDLESS

15
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erca de mil personas se congregaran en el ho-
tel Las Dunas de Ica, el 13 vy el 14 de julio, como
asistentes de este evento que se constituye en
uno de los mas representativos del rubro. Entre
las personalidades internacionales destacadas que partici-
paran en las exposiciones, estaran Ronald Bown (ASOEX,
Chile), Jeff Scott (Australian Table Grape Association) vy
Willem Bestbier (South Africa Table Grape Industry NPC).

Espacios como este, que permiten compartir conocimiento
e informacion especializada sobre diferentes temas -como
el manejo de los cultivos o el cambio climatico, por ejem-
plo- contribuyen, de manera significativa, con el exitoso
camino seguido por la agroindustria, por lo que siempre
concitan la atencién de los actores vinculados al desarro-
llo de la uva de mesa. “En un principio, el intercambio era
principalmente técnico, pero ha ido ampliando su alcance
de manera impresionante; buena parte de los negocios con
proveedores y compradores, se cierran en el SIUVA. Hemos
podido combinar el aporte de un evento técnico, como son
los simposios, con el aporte comercial de los eventos feria-
les. Hoy en dia, el SIUVA es para el Peru lo que la PMA es
para Estados Unidos o la Fruit Logistica de Berlin es para
Europa”, comenta Cilloniz.

ICA SERA SEDE DEL XXI SIMPOSIO INTERNACIO}

SIUVA SUR.

Benjamin Cilléniz, presidente de
Inform@ccion —empresa organizadora
del evento—, senala que esta edicién
se concentrara en el tema gremial y en
las experiencias vividas en Pert y en
otros paises exportadores como Chile,
Sudafrica, Australia. La asociatividad
ha impulsado el crecimiento de las
agroexportaciones y debe ser fortalecida
aun mas para continuar avanzando a
paso firme.

SIEMBRA SOSTENIBLE

Refiere que la productividad de la uva de mesa peruana
debe mejorar aln mas para garantizar su éxito a largo
plazo. Si bien se ha alcanzado una calidad extraordinaria,
reconocida por buena parte de asesores y comercializa-
dores extranjeros, todavia hay aspectos que deben po-
tenciarse en cuanto a cosecha y a poscosecha para apro-
vechar mejor la excelente calidad de nuestra fruta. “No
son pPocos los campos que no logran la productividad
esperada. El manejo de la fertilidad de
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NAL DE LA UVA DE MESA

2016: MIRADA MUNDIAL

nuestras parras no es nada facil y debe lograrse con cos-
tos razonables. Hay gue partir con un numero adecuado
de racimos, tratarlos adecuadamente para no perderlos
en el proceso, empaqguetarlos, exportarlos, venderlos vy
cobrar por ello. No hay premios para el que vendio el me-
jor contenedor; el premio se lo lleva el que genera mas
ingresos por hectdrea y ahi es donde todavia hay espacio
para mejorar”, enfatiza.

Indica que la asociatividad juega un rol fundamental
y estratégico para que la uva de mesa peruana conti-
nue expandiéndose en los mercados internacionales y
gue, aunque los empresarios pueden enfocarse en ser
muy productivos y con costos bajos, lo cierto es que la
gestion comercial con los paises importadores escapa
de sus manos, ya gue eso se aborda como gremio y
como pails.

“Tenemos gue potenciar a ProVid y a AGAP”, sostiene
Cilléniz. De igual manera, manifiesta que se debe refor-
zar el trabajo de las instituciones estatales como Sena-
sa, Aduanas, Sunat, Mincetur, Ministerio de Transportes
y otras, ya que su accionar es sumamente importante
en el proceso de ganar competitividad. “Tenemos que
ser mas eficientes que los demas paises exportadores
si gueremos mantener el desarrollo, y eso no se lograrad
si las entidades publicas no van al ritmo de la
empresa privada. Todo eso se tiene que
impulsar como gremio. ProVid esta
trabajando en dar mejores servi-
cios a sus asociados y ahora

ENCUENTRO NORTENO

El evento SIUVA Norte 2016, realizado en Piu-
ra, concitd gran interés en el rubro. “Tuvimos
presentaciones muy buenas: manejo de pudri-
ciones, control de chancho blanco, perspecti-
vas climaticas, experiencias de la viticultura
en la India y muchas otras que quedan dispo-
nibles para los asistentes. Quiero aprovechar
esta vitrina para recordar que gran parte del
beneficio de estos eventos es contar con las
exposiciones de extraordinarios profesiona-
les”, refiere Cilloniz.

es el turno de productores y exportadores para que
pongan el hombro, pensando en su propio futuro”,
sefala.

BROCHE DE ORO

Con 22 eventos SIUVA en su haber, Benjamin Cilléniz
anuncia gue el XXI Simposio Internacional en Ica serd
el Ultimo de este tipo que realizaran en el pais, cerran-
dose, asi, un exitoso ciclo que les permitira iniciar otro.
“Con los temas que vamos a abordar en esta ultima
edicioén, habremos tocado practicamente todos los te-
mas relacionados al negocio de la uva de mesa v, para
mantener vigente nuestro objetivo, debemos hacer al-
gunos cambios”, manifiesta.

A partir del proximo ano, el SIUVA pasara a ser el
SIA: Simposio Internacional del Agro. Y, como hasta
ahora, habra dos versiones: el SIA Sur vy el SIA Nor-
te. “La diferencia es que ya no abordaremos un solo
cultivo: juntaremos tres o mas por evento, enfocados
en la realidad de ambas zonas. De esta manera, man-
tendremos el estandar de altisimo nivel en las pre-
sentaciones, ampliando el alcance a mas productos
agricolas en un mismo evento. Esto, sin duda alguna,
beneficiara no solo a los productores, sino también a
los demas actores de la cadena, como son proveedo-
res y comercializadores. Queremos tener las dos fe-
rias mas importantes de la agroexportacion peruana
con el nivel técnico que ha caracterizado a SIUVA vy
agregando el valor de ferias comerciales que puedan
hacer mas eficiente a la produccion nacional”, finali-
za Benjamin Cilloniz.

17
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ULTIMOS ALCANCES EN EL MANEJO DE HONGO QUE AFECTA A LA VITICULTURA

LASIODIPLODIA

THEOBROMAEENVID

El incremento de las areas de cultivo de uva de mesa,
evidencia un grupo importante de afecciones conocidas como
enfermedades de la madera o enfermedades por hongos de
madera. Una de estas es El brazo muerto o Black dead arm.

| brazo muerto es una enfermedad causada
por diferentes especies de la familia
Botryosphaeriaceae una familia importante
de fitopatdgenos perteneciente al grupo
de hongos ascomicetos. Estos patdgenos afectan a
plantas leflosas jovenes y adultas causando dafos
muy severos. Dentro de las especies implicadas en las
enfermedades de la vid se encuentran: Botryosphaeria
obtusa (anamorfo Sphaeropsis malorum o Diplodia
sp.), B. dothidea (Phoma flaccida o Fusicoccum

PORING.AGR. LUISA.
ALVAREZ BERNAOLA
Profesor de la Universidad
Nacional San Luis Gonzaga, Ica

aescul), y B. rhodina (Lasiodiplodia theobromae),
principal especie asociada a infecciones en vid en
Peru.

Las especies de Botryosphaeria invernan en las par-
tes leflosas enfermas de la vid; y los picnidios (fase
asexual) se desarrollan durante periodos lluviosos o
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tes transversales, se observa necrosis marrones u
oscuras en diferentes sectores. Las lesiones pueden
tener su origen en la base de las ramas afectadas,
extendiéndose hacia abajo, a la zona del injerto; estas
necrosis estan asociadas a las practicas de poda u
otra herida presente, por ejemplo, por el golpeo de
los alambres por el viento.

BRAZO MUERTO E INFECCIONES EN LA ZONA DE
INSERCION PATRON/INJERTO

En vid, la especie asociada a estas infecciones es
Lasiodiplodia theobromae, fase asexual de B. rhodina.
Se ha observado dos sintomatologias distintas y que
estan relacionadas a la edad de la planta y a la zona
de infeccion.

En plantas jovenes, el principal problema que ocasio-
na L. theobromae, son las infecciones en la zona de
insercion patron/injerto. El hongo coloniza estos teji-
dos impidiendo la formacion de suber, lo que genera

de alta humedad, liberando los propagulos infecti-
vos (conidias) que se diseminardn a otras plantas. El
patdgeno puede invadir los tejidos a través de da-
Aos mecdnicos como, por ejemplo, por las heridas
de poda; la penetracion por medio de estas lesiones,
se ve favorecida por los ‘lloros’ después de poda, ya
que la savia exudada mantiene las heridas humedas
un largo periodo.

Los primeros sintomas de plantas infectadas por
este patdgeno son la presencia de brazos (o car- . -
gadores) con produccion de brotes débiles, entre- it SOCIO ES!‘fﬂt&glCO
nudos cortos y con necrosis en los margenes de las en el transporte de carga infernacional
hojas. De continuar las infecciones, se produce el co- =

lapso de los tejidos de esta zona, observandose ini-
cialmente en alguno de los brazos vy, eventualmente,
en la planta entera.

Infecciones severas producen una defoliacion ra-
pida de las ramas, acompafada eventualmente de
un desecamiento de las inflorescencias o frutos en
la etapa de produccion; en algunas de estas ramas
pueden permanecer algunas hojas en la punta, mu-

. ) www.newtransport.net
riendo la mayoria. En la madera, al efectuarse cor-
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un colapso de los tejidos en periodos relativamen-
te cortos. Al destruirse los tejidos, tanto del patron
como del injerto, el flujo de agua en esta zona se ve
limitado, produciendo eventualmente la marchitez
de las partes vegetativas vy, finalmente, su secado. La
velocidad del colapso de los injertos es relativamente
rapido y es mayor en épocas del aflo de mayor nece-
sidad hidrica, como en los meses de verano.

En plantas adultas, L. theobromae produce infeccio-
nes en los cargadores, brazos, tronco vy la zona de in-
sercion patron/injerto. Al ser un colonizador eficiente
de heridas, es comun gue ingrese a las plantas a tra-
vés de los tejidos expuestos por la poda y cualquier
herida en la parte aérea.

Estudios recientes de aislados de esta especie, han
mostrado la presencia de varios grupos de compa-

tibilidad vegetativa, demostrada en ensayos in vitro.
La presencia de estos grupos de compatibilidad in-
fiere que la poblacion de este patdgeno no es ho-
mogénea y gue las infecciones en vid pueden ser
consecuencia de poblaciones desarrolladas en culti-
vos diferentes a la vid o que haya habido diferentes
entradas del patdégeno de otras zonas.

AVANCES EN EL MANEJO DE

LASIODIPLODIA THEOBROMAE

Lasiodiplodia es un patdégeno que afecta a varios
frutales lenosos; tradicionalmente se le ha encontra-
do en mango, palto y manzano, en los que causa en-
fermedades conocidas frente a las cuales se utilizan
practicas como la poda v la aplicacion de biocontro-
ladores.

En vid, para establecer los avances en el manejo de L.
theobromae, debemos situarnos en las condiciones
que el hongo necesita para infectar. Se trata de un
patdgeno ubicuo, dada su alta tasa de produccion
de esporas y la gran facilidad para que estas se
diseminen en su entorno. Un factor importante
de infeccion es el estrés de plantas y la presencia
de heridas, lo que crea condiciones favorables de
susceptibilidad al hospedante; las condiciones de
humedad en el medio es lo que desencadena la
infeccion. Dentro de los factores bidticos, los dafios
por parasitos radiculares (nematodos, hongos con
origen en el suelo) disminuyen el vigor de la plantay,
a la vez, su capacidad para desarrollar mecanismos
de autodefensa, haciendo mas probable el ataque
de estas plantas por Lasiodiplodia.

Las podas constituyen una practica que favorecen
las infecciones, al crear heridas que pueden ser puer-
tas de entrada al patdgeno; estas lesiones son mas
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facilmente colonizadas en plantas débiles, siendo
crucial evitar el estrés de la planta para disminuir
el riesgo de infeccion. Hay ciertos tipos de fac-
tores de origen abidtico que hacen mas severo
el estrés de las plantas y favorecen, por tanto, la
colonizacion del patdgeno, como por ejemplo, las
deficiencias nutricionales, daflos por sales y toxi-
cidad por algunos elementos del suelo o por apli-
caciones foliares. Otros factores que suman estrés
son los cambios en los regimenes de humedad en
el suelo que lleguen a afectar las raices. En otras
palabras, reducir los factores de estrés involucra

"Mejores
fertilizantes
para mejores
rendimientos”

disminuir el impacto negativo del entorno sobre * Genéricos

las plantas. Sin embargo, lograrlo es complicado, «Compuestos

ya gue la vid en la zona sur del pais se poda a con-

traestacion, y el frio constituye también un factor '50'.”‘?195

de estrés de la planta; en Piura ocurre lo mismo *Especiclidades
o Semillas

con la doble poda gue se ejecuta durante el afio.

En algunos casos el patdgeno puede afectar B _

plantas jovenes a través de las heridas en la zona R L
de injerto, y si el indculo se establece podria afec-
tar las plantaciones en su fase adulta. En este

sentido, las plantaciones nuevas deben tener
como base una planta fitosanitariamente sana,

Av. La Encalada 1388, oficina 703, Santiago de Surco, Lima
Central: (511) 716-4000, Fax {511) 716-4012, informes@inkafert.com.pe

Biopotenciador organico de los procesos fisialdgicos,
™ maximizador del potencial genétic de los cultivos, mas
Cl‘ﬂpt PLUS fotosintesks, mejor condicion, mds producciin, potente efecto

~ CYTO P E RU aniestresante y antioxidante.
' Comectores de carencia con acomplejantes orgdnicos altamente

ﬂ : asimilables y de gran poder bioactivo en los cultivos.

La Linea de mds E-IJ'IF.I _TF?CHOJ'GQ'IH UI.BU Alto contenido de nitrdgeno al 46% de concentracidn, con
en productos de nutricion vegetal maprpepiyus bajo contenido menor al 0.1% de Biuret.

Bio-fertilizante y corrector de suelos salinos con
HII:““F SI- prolongada efecto en el suela y en el cultive.

E“I] h [] S Fosfita de potasio con pH Neutro,

Sulfate de cobre pentahidratado acomplejado con
BioCopper  metabalitos de accion bioestimulante, antiestresante y
antivoidante en los cultivos.

Mezda de macro y micro elementos con acomplejantes
Bics=Elicitor™  omgdnicos, con accion antiestresante antioxidante, elicitor y
efacto sobre 1a fotosintesis,

Producte nutricional que mezlca tres elementos: fsfon,
& PHOSTIV. . !
e zing y patasio.

Producte orgdnico en base a extractos vegetales para el
SAFE CONTROL \ ! .
control del chanchito blanca en el cultivo de vid.

Unica producto farmulada en base a extracta citrico mis

CITRICOPPER . ifato de cobre pentahidratado.

e Contdctenos en atendionaldiente@cytoperu.com
Www.Cytoperu.com Teléforio: 511-326-5848
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gue provenga de un vivero certificado que ofrezca
las garantias para evitar infecciones por este fitopa-
tdgeno y otros en sus procesos. Acciones de manejo
a través de practicas culturales requiere eliminar las
fuentes de indculo como son las ramas secas y reem-
plazar las plantas muertas.

Los avances mas importantes son los alcanzados
por el uso de productos quimicos. Para el manejo del
estrés en plantas se han utilizado tradicionalmente
aplicaciones de productos con contenidos variables
de aminoacidos. Recientemente, Stabilizer y Releaf
se han usado de forma efectiva, tabto para contra-
rrestar el estrés de plantas, como la presidon bidtica
del hongo.

De forma practica, en los Ultimos afos, el manejo de
las enfermedades ocasionadas por ‘hongos de ma-
dera’ se ha realizado con productos gque activan los
‘mecanismos de defensa’ de las plantas, incremen-
tando los niveles de fitoalexinas, que son compuestos

Anlversario 55 anos
#PRESERVA

Maderas Impregnadas

e

SOCIOS DIRECTORES DE PRESERVA PERL SAC

ALVARO FRANZANIDONOSOY
RAIMUNDO FRANZANI DONOSO

FRODUCTOS Y SERVICIOS QUE COMERCIALIZAMOS:

* POSTESDE PINO IMPREGNADO

* ALAMBRE TRIPLE GALVANIZADO

* KIT DE CRUCETAS OPEN GABLE (PARRON CALIFORNIAMC
* CAJAS DE MADERA PARA EXPORTACION DE UVA

* SERVICIO LOGISTICO IMPORTACION DE PLANTAS DEVID

Teléfono Fijo: (073) 333531
Bianca Borjas: bborjas@presenaperu.pe
Alfredo Diaz: adiaz@preserva.cl
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antimicrobianos que se acumulan en la planta y que
ayudan a limitar la dispersion del patdégeno. Dentro
de los productos utilizados para tal fin, los fosfonatos
tales como fosetyl de aluminio y el dcido fosforoso,
son los mas utilizados en nuestro medio con resul-
tados bastante aceptables. Otros productos, como
aguellos en base a mananos (azUcares de la pared
celular de levaduras) han sido altamente eficaces en
el control de este tipo de infecciones, con una accion
preventiva y curativa. Productos como el sulfato de
cobre pentahidratado se han utilizado también de
forma eficaz en el control de este grupo de enfer-
medades, pues integran los mecanismos de defensa
con la accion directa del cobre al interior de la planta.

Son cada vez mayores las empresas agroexporta-
doras gue han integrado en sus programas el uso
de hongos y/o bacterias biocontroladoras, principal-
mente para el control de nematodos, tales como Me-
loidogyne. No obstante, es bien documentado que
especies de Trichoderma o cepas de Bacillus subtilis
producen metabolitos que actuan como elicitores,
gue son inductores de la produccion de fitoalexinas.
Este aspecto, como se ha hecho notar anteriormen-
te, es importante para activar los mecanismos de de-
fensa de plantas.

El uso de fungicidas para el control de ‘hongos de
madera’ de la vid, es una practica habitual en nues-
tras zonas productoras, utilizandose comunmente
fungicidas benzimidazoles tales como benomyl 6
carbendazim, productos que cada vez tienen mayo-
res restricciones para su uso en cultivos de agroex-
portacion. Alternativas a estos fungicidas son el
thiabendazol y el himexazol, los cuales pueden ser
aplicados de forma alternante en periodos concre-
tos dentro de las diferentes etapas del cultivo, pues
son productos de diferente modo de accion. Este
aspecto ayudaria a su vez a un manejo racional de
posibles apariciones de resistencia a fungicidas por
este grupo de patdgenos.

Como recomendacion general, se debe evitar gene-
rar las condiciones para gue el patdégeno se insta-
le en la plantacion e integrar varias de las medidas
planteadas. Realizar aplicaciones de fungicidas al
menos un par de veces por afo en etapas concretas
en donde la planta tenga una alta actividad fisiologi-
ca, pero considerando los periodos de carencia an-
tes de la cosecha para evitar problemas de residuos.
Los productos antiestrés y los activadores de meca-
nismos de defensa pueden ser aplicados sin restric-
ciones en el cultivo, dado su bajo perfil toxicologico
e impacto ambiental. Dependiendo de la incidencia
y severidad de infecciones por Lasiodiplodia y otros
hongos, estos productos pueden emplearse en in-
tervalos que podrian oscilar entre 20 a 60 dias entre
aplicaciones.
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AVANCES TECNOLOGICOS EN LA INDUSTRIA DEL PACKAGING ASEGURAN LA CALIDAD

DE LOS PRODUCTOS FRESCOS DE EXPORTACION

A PRUEBA DE RIESGOS

Los empaques deben resquardar la buena condicion de la fruta, desde su embalaje hasta su
llegada al destino final. Ricardo Paganelli, CEO de GNT Chile-Perd, sehala que, en el caso de la
uva de mesa, los exportadores disponen de una amplia gama de alternativas.

ue el producto llegue de la mejor ma-

nera posible al consumidor final, res-

ponde a una decisidon acertada sobre

el empaque a elegir y, en este aspecto,
se evidencia importantes adelantos. “Estan, por
ejemplo, las bolsas racimo, tanto trapezoidales
como stand up (pouch), que contienen el fruto
adecuadamente y permiten la debida circulaciéon
de didxido de azufre (SO,) entre las bayas”, men-
ciona Ricardo Paganelli.
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Refiere que otros materiales, como los absorpads,
estan disefados tanto para absorber el exceso de
humedad al interior de la caja causado por los quie-
bres de frio, como para evitar que cuando el gene-
rador de SO, sea de fase rapida, no produzca un
dafo en la primera corrida de bayas. “También estan
las bolsas camisa que, ademas de dar proteccion
al contenido de la caja y de mantener la humedad
relativa en grado suficiente para que el generador
funcione debidamente, permiten -segun sea el des-
tino de la fruta y el porcentaje de ventilacion de
esta- que pueda ser fumigada con bromuro de me-
tilo”, explica.

ALIMENTOS SEGUROS

En la medida que la exportacion de productos co-
mestibles requiere brindar todas las garantias del
caso, existe un especial cuidado respecto a los ma-
teriales empleados para la elaboracion de empa-
gues destinados a este fin.

“Nuestras bolsas son fabricadas Unicamente con ma-
terias primas virgenes de reconocida calidad; las tin-
tas empleadas en la impresion de estas, estan libres de
metales pesados, seglin se requiere para envases que
se encuentran en contacto directo con alimentos. De-
pendiendo del tipo de bolsa, su uso y el destino (mer-
cado) para el cual sera fabricada, se utiliza resinas de
PEAD, PEBD, PEMD, PET, CPP Y BOPP o la combina-
cion de dos 0 mas de estos materiales”, indica.

Con amplia experiencia en el embalaje para fruta
fresca, GNT estad abierta al desarrollo de nuevos
envases flexibles o a la mejora de los ya existentes.
“Debido a la buena acogida gue han tenido nuestros
productos en el mercado de la exportacion de uva
fresca peruana, a partir del presente afno contamos
con una empresa subsidiaria, GNT Perd S.A.C.,, y no
descartamos, en el corto plazo, instalar una planta de
manufactura en el pais”, concluye Ricardo Paganelli.



- P —— B g —l S e — — P —
= T = A R L . m P A i AT = | | A
\ |

® www.evergreen-line.com ® ventas@greenandes.com.pe A
e www.greenandes.com.pe e Telf:(511)616 8000 A G ree nAnd es
Agente General de Evergreen Line

&

¥,

POSTES IMPREGNADOS | /\/\AQU\I/WOOD

Madera sostenible para un mundo sostenible

Los postes de Bolaina impregnados con sales CCA
son ideales parausoen elsa:tprgmimla. =}
para frutales, parrones de uva y cercos perim

* Productos peruanos elaborados con madera
de pLantacm S Forestales
*Duracion r 1 2 ] e i
*Controles de im ion-y retencion Ty

‘Entregaenelfundo e —— g
. g
— ol B 8

Ventas e Informacion de productos: Oficina Lima: (511) 852 5555 - Jiron Trujillo 560, Magdalena del Mar. Lima 17

gonzalovidalieramsape | www.magquiwood.pe




FLE[ROIJALS]

26

ENTREVISTA A MICHAEL REHMER, GERENTE DEL AREA DE FERIAS DE LA

CAMARA PERUANO-ALEMANA

CONTACTO ESTRATEGICO

En didlogo con ProVid Noticias, resalta el valor de las ferias internacionales de alimentos
frescos como espacios clave para potenciar las oportunidades de exportacion. Eventos em-
blematicos como la Fruit Logistica, la Asia Fruit Logistica y la PMA, estan abiertos para que
mas empresarios puedan dar a conocer su oferta hortofruticola.

B Cudles son las ferias internacionales mas

! importantes para los agroexportadores?
Esta la Fruit Logistica, la feria lider mundial
gue se realiza cada afo en Berlin, en febre-
ro. Perl esta presente desde el 2003 y realmente
se puede ver gque ha fortalecido, en mas de una
década, el desarrollo de sus productos agrarios
frescos. Después, estd la Asia Fruit Logistica, en
Hong Kong, una feria mas joven en la que el Peru

participa desde el primer afo en que se realizd
(2008). Otra que es muy importante, es la PMA, en
Estados Unidos, que cubre el mercado de Norte-
ameérica. Vale decir que estos eventos, que son los
mas especializados del sector, se complementan
entre si para los agroproductores y exportadores.

éComo ha evolucionado la participacion de los
agroexportadores peruanos en estos eventos?
Definitivamente, la Fruit Logistica es un buen ejem-
plo. Empezamos en el 2003 con un estand de 30
metros cuadrados y con dos empresas agroexpor-
tadoras, mientras que en febrero de este afio conta-
mMos con un pabelldn de casi 600 metros cuadrados
y con 35 expositores, entre empresas y gremios.

En la Asia Fruit Logistica fuimos pioneros junto
con Argentina -en cuanto a paises participantes
del continente americano-, cuando esta se reali-
z6 por primera vez. Ahora, con la edicidon que se
realizara del 7 al 9 de septiembre, contaremos con
un espacio de aproximadamente 200 metros cua-
drados, con nueve empresas y cuatro gremios in-
tegrantes de AGAP, como expositores.

éQué beneficios ofrecen estas ferias?

En los pabellones del Peru, por lo general, parti-
cipan gremios como ProVid, dentro de una zona
correspondiente a AGAP; esta es una primera pla-
taforma para los asociados al tener un punto para
reuniones, contactos, etcétera. Y aparte de ello,
hay otra area donde se encuentran los estands
individuales de las empresas que, al realizar una
inversion mayor, aprovechan las herramientas de
marketing internacional de manera mas completa.

Si se asiste como visitante, se encontrara una exce-
lente fuente de informacién para mejorar la oferta,



“ LA FRUIT LOGISTICA 2016, EN

BERLIN, CONCITO LA PRESENCIA DE 300
EMPRESARIOS PERUANOS RELACIONADOS
AL RUBRO DE FRUTAS Y HORTALIZAS
FRESCAS. LA ASIA FRUIT LOGISTICA 2015,
REALIZADA EN HONG KONG, CONTO CON
MAS DE 100 PARTICIPANTES PERUANOS
ENTRE GREMIOS, EMPRESAS EXPOSITORAS
Y VISITANTES”

conocer a la competencia vy, por ende, saber qué se
puede hacer para ser mas competitivo, cambiar de
producto o hacer algo nuevo, entre otras decisio-
nes. Tener un estand propio permite asumir roles
protagonicos en las ferias. El afio pasado, en la Asia
Fruit Logistica, las encuestas realizadas a los expo-
sitores durante el ultimo dia del evento, registraron
un monto superior a los 100 millones de ddlares en
expectativas de ventas en los siguientes 12 meses.

¢En qué se basa una efectiva promocién de los
productos en los estands?

Una decoracion llamativa y que cumpla con los es-
tandares de la feria, debe tener siempre un plus
para destacar y, en este aspecto, el Perd ha avan-
zado bastante bien en la Ultima década; este es
un mérito de la Marca Pais, en lo que representa
el marketing y el disefio. Otros temas importantes
son los materiales para entregar, el merchandising
y los regalos originales; de igual manera, el mate-
rial informativo debe estar a la altura de las expec-

-

tativas de los visitantes o potenciales clientes, en
cuanto a calidad y cantidad de informacion.

Es primordial que las personas que vayan tengan
poder de decisidn y que no solo sean representan-
tes del Area Comercial o de Marketing, sino que
asista alguien que pueda responder a las pregun-
tas técnicas, como el gerente de Produccion. Esto
se complementa muy bien con la presencia de los
gremios, porgue tienen mucha informacion institu-
cional del sector; también es muy apreciada la par-
ticipacion de PromPeru, del Mincetur, de las Ocex y
del Senasa, porgue se puede profundizar en el tema
de apertura de mercados, en las barreras fitosanita-
rias, etcétera.

¢Qué opinidn tiene sobre la presencia de la uva de
mesa peruana en las ferias?

En todo el concierto de instituciones que mencio-
né, cada una cumple un rol importante, y ProVid lo
hace también; la uva de mesa estd muy bien repre-
sentada a través de los asociados y colaboradores
del gremio, asi como a nivel grafico.

He sido testigo de las estadisticas que muestran
a la uva de mesa como uno de los productos mas
dindmicos, pujantes y crecientes del rubro agroex-
portador de alimentos frescos. Esto se ve refleja-
do, también, en nuestras ferias con la presencia de
ProVid y de todos los que estdn vinculados a este
importante sector.

éQué deben hacer quienes quieran animarse a
participar en las ferias?

Deben informarse muy bien a través de las institu-
ciones publicas que mencioné y consultar a quie-
nes ya tienen experiencia en ellas; de igual modo,
analizar en qué estado se encuentra su empresa, su
capacidad de exportacion, etcétera. Lo recomenda-
ble seria visitar primero estos megaeventos, porgue
al hacerlo podran apreciar el horizonte que se abre
ante ellos.

En las ferias se obtiene una foto del momento vy
hasta del futuro; ese es un valor destacable, pues
ni Internet puede brindar algo de ese tipo. Cumplen
un rol muy importante, porgue no hay otra forma de
hacer, en solo tres dias, tantos contactos potencia-
les, de manera que no es necesario tener que viajar
por el mundo todo el afo, invirtiendo mucho dinero.
Ofrecen ese momento de compartir directamente
con la gente del sector y es que donde existe mu-
cho movimiento comercial se necesita confianza;
nos gusta mirar a los ojos y dar la mano, a quie-
nes, quiza, manana firmen un contrato de valor im-
portante con nosotros, y esto es lo que hace tan
irreemplazable a este tipo de eventos.

cemns | | L]
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ASISTENCIA TECNICA SQM VITAS

PERMITE A PRODUCTORES DE UVA DE MESA AUMENTAR

RENDIMIENTO BAJO CONDICIONES SALINAS

RELLLITPY

A !

VITAS
¥

CREATING QUALITY BUSINESS FORMULAE

—

g,

SOLUCION NUTRICIONAL

QM VITAS Peru (SVP) ha implementado

un modelo de soporte técnico para los

productores de uva de mesa en el Pery;

junto a un especialista en frutales, suelos,
aguas y fertirriego, les ha permitido establecer po-
liticas de manejo nutricional para producir adecua-
damente bajo condiciones de salinidad.

Enmarcados en un modelo de asistencia técnica
para agricultores en la zona de Ica, el equipo de SVP

-integrado por el asesor técnico comercial, Ing.
Agr. Edgar de la Cruz, vy dirigido por el gerente de
Desarrollo LATAM, Ing. Agr. M. Sc. Juan Francisco
Palma- realizé una visita técnica de diagnodstico en
terreno para dos variedades de uva de mesa: Crimson
Seedless y Red Globe. Se realizaron analisis de agua,
fertilidad de suelos y foliar; ademas, monitoreo
de sales y contenido volumeétrico con equipos de
precision para determinar el estatus nutricional.

Con estas evaluaciones, se elabord un plan de tra-
bajo basado en un comparativo del programa tra-
dicional usado por el agricultor y la propuesta nu-
tricional con Ultrasol® Especial de SVP para cada
estado fenoldgico en las dos variedades de uva. El
objetivo principal fue el uso racional de los elemen-
tos y/o compuestos en la solucidon nutritiva por es-
tado fenoldgico.

RENDIMIENTO Y ANALISIS DE LA COSECHA
Elrendimientoenlasvariedades Crimson Seedless
y Red Globe, mostré que los tratamientos con
Ultrasol® Especial de SVP lograron un mayor
rendimiento que el aplicado tradicionalmente por
el agricultor, manteniendo pardmetros similares
en calidad y en condicidn de fruta.

Al aplicar el modelo propuesto por SVP, el produc-
tor obtuvo una rentabilidad 10% superior para la
variedad Crimson Seedless; en el caso de la varie-
dad Red Globe, este valor superd al manejo tradi-
cional, siendo un 47% mas rentable.

RENTABILIDAD OBTENIDA POR EL PRODUCTOR
CON APLICACION DE MODELO NUTRICIONAL PROPUESTO POR SVP

Crimson Seedless

Costo USD/ha

Rendimiento kg/ha Retorno USD/ha

Ultrasol® Especial SVP 1335

24 349 83 886

1064

Testigo

22 027

76 030,5

Red Globe

Costo USD/ha

Rendimiento kg/ha Retorno USD/ha

Ultrasol® Especial SVP 1335

19 923 58 434

Testigo 1315

13 663 39 674
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IRRICORP IMPULSA
EQUIPOS DE BOMBEO

SUMERGIBLES

caprari

sar sistemas de riego presurizado en el

sector agricola en el Peru, es una de las ta-

reas cotidianas para la agroindustria, pero,

cqué sucede cuando los cambios climati-
cos y la dotacién de agua no satisfacen la necesidad
hidrica por hectarea para los cultivos? “En este caso
puntual, debo comentar lo que viene sucediendo en
el proyecto de irrigacion Olmos. Si bien es cierto hay
una dotacidén hidrica contratada por hectarea para
cada lote, no es suficiente para cubrir el 100% de la
superficie de todos los lotes en su maxima deman-
da, por lo tanto, hay una necesidad de realizar ex-
plotacion de los acuiferos que, dependiendo de la
zona, van desde los 70 metros hasta los 200 metros
de profundidad”, dice el ingeniero Percy Yoshida, de
IRRICORP S.A.C.

Debido a las profundidades, Yoshida sugiere el uso
de equipos de bombeo sumergibles en fierro fundi-
do o en acero inoxidable en microfundicion (Modelo
ENDURANCE - CAPRARI), gue soportan condicio-
nes de arena en suspension hasta 150 g/m?3, salini-
dad de hasta 35 000 ppm, entre otras ventajosas
propiedades; se adaptan a la condicion local de los
pozos profundos y son utilizados con gran éxito en
algunos de los fundos ya operativos. EI cambio en
estas tendencias se debe, principalmente, a que un
equipo sumergible es mas sencillo de instalar y de
realizar mantenimiento -de bajo costo- debido a los
pocos componentes maoviles que posee.

Los cambios en el medio ambiente y el interés, cada
vez mas generalizado, de proteger nuestro planeta,
conllevan a usar maqguinaria de alto rendimiento;
ademas, debe prevenirse el porcentaje de desper-
dicio de energia v, por lo tanto, de dinero. Yoshida
menciona que “IRRICORP S.A.C. decidid ofrecer
productos de una sola marca, CAPRARI S.p.A, de-
bido al paguete de transferencia de alta tecnologia
italiana; nuestra finalidad es compartir este paque-
te tecnoldgico con el agroexportador y sienta que
tiene a IRRICORP para asesorarlo en sus intereses
econdmicos y ecoldgicos; esto requiere realizar,
siempre, una ingenieria de disefo, que consiste en
analizar los parametros técnicos de cada pozo en
particular”.

El especialista agrega que “la instalacion de un pozo
tubular puede costar varios miles de ddlares, por lo
gue si no se realiza un planeamiento adecuado de
los equipos a usar, los gastos en inversion y dafos
al medio ambiente podrian ser fatales. Por lo tanto,
IRRICORP ofrece equipamiento de pozos tubulares
y equipos de bombeo; consideramos que un servicio
completo es vital para el funcionamiento apropiado
de estos sistemas; como parte de nuestro servicio
posventa, durante el primer afo hacemos un segui-
miento mensual y realizamos reportes sobre el fun-
cionamiento de los equipos instalados”.

IRRICORP también comercializa sistemas de riego
presurizado de la mano de la empresa METZERPLAS
de Israel, ofreciendo un abanico de soluciones técni-
cas en cuanto a emisores de riego (autocompensa-
dos / no autocompensados), en el donde el ahorro
del recurso hidrico y la colocacion del fertilizante en
la planta, son sus principales objetivos. IRRICORP
ofrece proyectos “llave en mano”, brindando un ser-
vicio posventa que permite tener 100% operativo el
sistema de riego por goteo.

IRRICORP S.A.C. es la Unica empresa, en el Peru, que
ha logrado integrar a dos socios estratégicos que
buscan la eficiencia del uso del agua y la no conta-
minacion del medio ambiente. Informacion: Percy
Yoshida Morales, teléfono, teléfono +51 956264228,
ingenieria@irricorp.net, www.irricorp.net
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MAGQUINAS AGRICOLAS Y HERRAMIENTAS ELECTRO PORTATILES
CON LOS MAS ALTOS ESTANDARES DE CALIDAD Y SEGURIDAD.

ZANON es wna empresa de prestigio en el
mercado mundial que ofrece productos de alta
fralulidad y calidad gue esta compromatida con la
investigacion de nuevas .'ocnamgr':rs

AGRICOLAS

El Grupn Zanon fabrica MAQ [ )
{ una ampha

herramientas de AIRE CO

linea de herramientas ELECT JIRTATILES da
alla tecnologia para diferentes usos agricalas y de
jardineria, desda foreslales agricolas y hobbys.

Mugstra principal division se ocupa del diseno v ia
realizaciin de MAOQUINAS AGRICOLAS

“Made in ltaly”, Desde ; trituradoras
reparadas para ser
P condiczores mas dificiles

desbrozadoras
aradas en las
T2 da tambores disedadas
cualguier bpo da praderas y
perqueaias que de grandes
HmMens0nes

Divisidn de Sisternas
Electronicos  Grupo
Zanon 85
principalmeanta
lrabxajanen la
CONCopCon,

; desaiio y produccibn
¥ -de equipos electironicos

En @ campode la mecoleccion de las aceilunas
por ojemplo, @ grupa Zanon ha desarrollado una
solucidn gue inchiye un batidor impulsado por una
hateria de alio rendimiento

Nuestra nueva gama de herramientas ELECTRO
PORTATILES, ha sido estudiada y disefiada para
salisfacer las necesidades de los agriculiores mas
exigentas a nivel mundial, estin accionadas por
BATERIAS DE LITIO de dltima genaracion, y esta
compuasta por recolectores TIJERAS, ATADORAS,
DESBROZADORAS, SOPLADORAS
MOTOSIERRAS ¥ SERRUCHOS

DISTRIBUIDOR EXCLUSIVO EN PERD ﬁm

Conlocto: Alberto Comaion C.
Cel.: 979 657200 RPC: 987 074247 RPN #574569

RAZONES
PRINCIPALES

PARA ELEGH

ENOR CANTIDAD DE OPERAMIOS PARA REALIFAR LA
i I £

DE P 1
MEMOR COSTO DE PODA POR CORTE ¥ POR
AVANCIL D PODA

LD A CLBOAN LA SALUD DF WUESTRO PERSOMNAL,
ENTTANDD ENFERMETADES FLTURAS [TENGEHTIE,
FROALEMAS MUGCULARES, ETC.)

FPOTEMNCIA Y VELOCIDAD DE CORTE.
CIORTE LIMPIO Y PERFECTO.

LANCON PARTICIPA ACTIVAMENTE
EN L& PROTECCION DEL MEDIO
AMBIENTE

i, Con los cusal evhan dotadon

5% o} 5 eI Fatas

REDUCEN LA EMISION DE GAS, EFECTO INVERMADERO Y EL

airriliendo un uso da los mmos 0 cudgkqueer hofa por

: fongn WD BMITEN drectoments Ca, oo

Tecnologla de Aplicacidn amigable
con el Agroecosistena

‘Mejor hidrdulica y tran

tor ins Tier Il de
a altura del timan |

A JL

Dficina Principal: Cristobal de Paralia Morte 820 Surco, Lima

0N calenias

Tision para

rar mayor productividad en tus

' (&= CELESTES*

L S —

T: 626 4000

W waenw_ferreyros.com.pe




Grupo
Editorial

SA.C.

Hacemos

realidad

sus ideas
y proyectos

Revistas
Suplementos
Libros
Compendios
fFolletos

y mucho mas.

Av, Repiiblica de Panama N° 5659, Of. 302, Miraflores

K

Telfs. 243-0303 / 446-0808
www.mk-group.com.pe | §



YaraVita™

Mas que solo nutrientes - la clave para mejores resultados.

Yara es buena cosecha

WWW.yara.com.pe
B araPenuOficial WaYaraPeru




