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A paso FIRME

ProVid cumple 15 años de labor gremial 
y continúa firme en su compromiso de 
promover el consumo de la uva de mesa 
peruana en los mercados internaciona-

les. Los esfuerzos se mantienen en diferentes lí-
neas de acción y surgen, también, nuevas tareas 
para impulsar el desarrollo del excelente fruto que 
producen nuestras tierras. Hoy, por ejemplo, hay 
alrededor de 50 nuevas variedades con las que se 
viene experimentando en una o media hectárea 
de algunos fundos; durante el periodo de prue-
bas, se analizan comportamiento en el suelo cos-
tero, costos, rendimientos y otras variables. 

La agricultura moderna es intensiva en reque-
rimientos de inversión y es de alto 
riesgo, porque si el cultivo no funcio-
na, se pierde mucho dinero y, con ello, 
una fuente de producción que podría 
haber redituado ingresos por exporta-
ciones, en tributos y en generación de 
empleo. Generalmente, se desconoce 
que toma muchos años para que una 
planta de uva pueda tener resul-
tados comerciales –en promedio, 
es un lustro– y, en ese tiempo, 
debe invertirse en mantenimien-
to, en podas, en trabajos cultura-
les y otros. Es una actividad demandante que, 
además, está sujeta a las vicisitudes naturales, 

por lo que es meritorio que ante estas condiciones, 
los empresarios estén absolutamente decididos a 
continuar impulsando las agroexportaciones. 

Con un año más de trayectoria, ProVid aprovecha 
la ocasión para expresar un saludo y un reconoci-
miento especial a sus asociados, quienes con su 
compromiso, entusiasmo y voluntad, impulsan la 
fuerza gremial que viene cosechando grandes lo-
gros, tanto para el sector agroexportador como 
para el país. De igual modo, les desea una feliz 
Navidad y un Año Nuevo colmado de éxitos y de 
bienestar. 

Asociación de Productores y Exportadores
 de Uva de Mesa del Perú
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I N S T I T U C I O N A L

“Las reglas de juego 
son la confianza y la 
competitividad”
La Asociación de Productores y Exportadores de Uva de Mesa del Perú, cumple 15 años 
de creación con importantes logros que se evidencian, principalmente, en la demanda 
sostenida que han alcanzado sus productos. Mercados tan importantes como Estados 
Unidos, China, Holanda, Rusia, Reino Unido, consumen la cotizada fruta peruana que gana 
cada vez mayor prestigio, por su gran calidad y sabor.

Carlos Zamorano, gerente general de ProVid:	

¿Qué resultados se espera obtener en la pre-
sente campaña?
Las expectativas son de crecimiento, pero de-
bemos esperar el final de la campaña en mar-

zo para certificar si se da un crecimiento cercano al 
8% o al 10% en comparación al año pasado, que se 
cerró con un aproximado de 295 mil toneladas. En el 
norte, las cosas van más o menos bien y veremos qué 
pasa en el sur; Ica continúa superando a Piura, eso 
marca la pauta final de los resultados.
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En la campaña anterior, el exceso de calor afectó un 
poco la producción, por lo que pensamos que habrá 
un crecimiento en la que se está desarrollando. En 
ese sentido, deberíamos cerrar esta vez con unas 20 
mil o 25 mil toneladas más, es decir, pasaríamos las 
300 mil toneladas.

¿A qué mercados está llegando la oferta de uva de 
mesa peruana?
Estamos trabajando los mismos destinos y lo que te-
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nemos en cartera es concretar el acceso al mercado 
japonés, que es muy importante, paga muy bien, y 
al ser exigente, contribuiría a mantener los niveles y 
estándares del producto peruano. También nos en-
contramos corrigiendo algunas cosas; por ejemplo, 
con Indonesia hubo complicaciones por el tema de 
inocuidad pero, felizmente, con un trabajo conjunto 
con el Senasa –que es un socio estratégico– se lo-
gró superarlas y en noviembre se pudo enviar los 
primeros contenedores de exportación a dicho país; 
cambios recientes determinaron que Indonesia debe 
reconocer el sistema nacional de inocuidad de los 
países exportadores de productos frescos, proceso 
que tomaría tiempo pero, hábilmente, la autoridad 
sanitaria logró negociar –mientras avanza el trámi-
te respectivo– un dispositivo específico que permite 
embarques de uva de mesa sobre la base de resulta-
dos de análisis de laboratorio, para límites máximos 
de residuos y para algunos temas microbiológicos.

Por otro lado, el mercado de Vietnam se nos cerró, 
básicamente, por unos cambios en sus normas fito-
sanitarias. La uva de mesa peruana ingresaba a este 
país desde hace algunos años, pero en el 2015 las au-
toridades vietnamitas decidieron establecer una me-
dida cuarentenaria basada en la mosca de la fruta, 
determinando que nuestro producto tenía que pasar 
por tratamiento de frío; sin embargo, en una tratativa 
con el Senasa para ponerse de acuerdo sobre este 
punto, lo que decidieron ellos fue cerrar el mercado, 
cuando quizá lo más lógico hubiera sido acelerar 
los trámites y continuar con el flujo comercial. Es así 
que estamos en gestiones para conseguir la apertu-
ra, lo que involucra que ellos vengan al Perú, visiten 
nuestros campos y plantas, probablemente en enero 
próximo, para comprobar cómo funciona el sistema 
de tratamiento de frío; estamos completamente se-
guros de que constatarán que hacemos las cosas 
bien –tenemos amplia experiencia en exportación y 
en la aplicación del tratamiento requerido– y se abri-
rá el mercado de manera inmediata. 

El presidente de ProVid tuvo la oportunidad de con-
versar con el presidente de Vietnam durante el foro 
APEC en Lima, con el fin de que las gestiones puedan 
agilizarse. Hay que tener en cuenta que este negocio 
no beneficia solo al país que exporta sino, también, 
al importador, ya que se crea trabajo en el mercado 
destino y los consumidores pueden ejercer mejor su 
derecho de elección, comparando calidades y pre-
cios, es decir, es un win-win. 

El mercado asiático ha cobrado especial atención 
para nuestras exportaciones.
Habrá que seguir trabajando con miras a China; son 

grandes consumidores. El país produce uva, la pobla-
ción conoce el producto y nosotros aprovechamos 
las ventanas de exportación. Con ellos esperamos un 
mejor año en cuanto a volúmenes, en comparación al 
2015, ya que hubo algunos problemas con la uva Red 
Globe, que se derivó mucho a Estados Unidos. Espe-
ramos que las cosas se normalicen porque nuestro 
producto es de primera, de muy buena categoría en 
color, en calidad y en calibre –eso lo saben en China–, 
con lo que se aseguraría ese mercado tan importan-
te. En general, Asia es considerada el futuro, como 
mercado para este tipo de productos.

Estados Unidos y Europa también son importantes; 
como industria, vamos pasando de una prevalencia 
absoluta de la uva Red Globe a otras variedades, de 
manera que las sin semilla ya van a estos mercados, 
logrando buenos retornos. Debemos destacar que no 
solo esperamos que llegue una tendencia, sino que 
también somos artífices de oportunidades, abriendo 
expectativas para los dos mercados. La Red Globe va 

Carlos 
Zamorano

	 Todo indica que en esta 
campaña culminaremos con 
una presencia de poco más del 
60% de Red Globe. Venimos de un 
80% y, progresivamente, con el 
cambio a otras variedades, vamos 
disminuyendo su producción”.
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para el mercado asiático, pero allá también ingresa-
rán las uvas sin semilla, lo mismo que a los mercados 
norteamericanos y europeos.

¿Qué mensaje da a los asociados de ProVid al cele-
brarse el 15.° aniversario del gremio? 
Si bien provenimos de una cultura milenaria, pode-
mos decir que el Perú constituye un país joven a ni-
vel institucional. Avanzar un año más, contribuye a 
la consolidación del desarrollo nacional. Somos un 
gremio de productores que se reúne para lograr, 
con mayor fortaleza, la solución de sus problemas 
comunes; aquí se respeta la individualidad de los 
agremiados, ya que manejan sus propios contratos, 
labores, estructuras internas, etc., pero enfrentamos, 
de manera conjunta, temas que competen a todos, 
como apertura y mantenimiento de mercados, acer-
camiento con las autoridades, relaciones con el po-
der político. 

Queremos agradecer y felicitar a todos los asociados. 
Si hoy nuestra institución cumple 15 años y cumplirá 
15 años más después, es por la presencia de ellos, 
quienes además de dedicarse a trabajar en sus zo-
nas de producción, deciden tener actividad gremial, 
lo que es muy importante. Su actividad central es, al 
final de cuentas, producir uvas, pero se dan cuenta 
que necesitan de la asociatividad para mejorar sus 
condiciones productivas y para garantizar la estabi-
lidad de las reglas de juego, que son la confianza y 
la competitividad. Por ahí viene el camino y el futuro 
para todos los gremios y también para los que sur-

“Venimos ajustando nuestras capacidades ins-
titucionales para proveer más servicios. Esta-
mos reforzando el área de investigación y de 
desarrollo, orientada a la mejora de la compe-
titividad y de la productividad, y queremos for-
talecer, también, el área de generación de infor-
mación”, explica.

Hace unos pocos meses se ha conformado un 
grupo comercial que reúne a distintas empresas 
para tratar asuntos vinculados a la producción. 
“De esta manera, se une más a los asociados, 
quienes encuentran en ProVid, información útil 
y oportuna que les permite mejorar en su des-
empeño, ya sea en temas de plaguicidas, en 
ajustes de estructura de costos y de competi-
tividad, por ejemplo; espacio que contribuye al 
reforzamiento institucional”, detalla.

Más fortalecidos

“Habrá que seguir trabajando con miras a China; son grandes consumidores”, señala Carlos Zamorano.

jan a partir de nuevos productos, teniendo en cuenta 
que se habla de la incorporación de 230 mil hectá-
reas más. No solo continuaremos con más mangos, 
uvas o espárragos, sino con otros cultivos de gran 
proyección y hay que prepararse para eso.
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S A N I D A D

Nematodos: 
enemigos invisibles
Se encuentran, generalmente, en los primeros 30 centímetros 
de suelo, mas pueden alcanzar 60 o más centímetros de 
profundidad. El daño que causan en las raíces puede ocasionar 
pérdidas severas en la producción de vid, sin embargo, con los 
procedimientos adecuados y un manejo de control integrado, se 
conseguirá asegurar cosechas exitosas.

Los nematodos son organismos que perte-
necen, según su taxonomía, al Filo Nema-
toda (llamados gusanos redondos, pero 
no son verdaderos gusanos, ni tampoco 

insectos); un grupo de estos son fitoparásitos, es 
decir, dañan a los cultivos. Son hialinos (transpa-
rentes) y microscópicos, y es por esta caracte-
rística que se pueden mimetizar con su entorno, 
siendo casi imposible observarlos a simple vista. 
Un estudio de laboratorio permitirá identificar qué 
nematodos están presentes, a qué especie perte-
necen y la cantidad de ellos en el suelo y las raíces 
de los cultivos.

Paul Castro Pezo
Consultor en cultivos orgánicos y 

manejo de nematodos

Son considerados una fitopatología muy grave si no se actúa 
estratégicamente para su control

Los nematodos fitoparásitos se alimentan gracias 
a su estilete –un aparato con forma de lanza por 
donde ingieren sus nutrientes–, con el que perfo-
ran los tejidos delicados de las raíces pequeñas en 
formación. Los nematodos que se alimentan des-
de fuera son ectoparásitos y aquellos que ingresan 
en la raíz son endoparásitos. Esta acción ocasiona 
mucho daño al hospedero, pues reduce el ingreso 
de agua y nutrientes por las raíces, por tanto, no 
permite cumplir con su metabolismo, de manera 
que el cultivo no se desarrolla saludablemente 
y, por ende, no se logra las cosechas esperadas; 
además, las heridas ocasionadas son puertas de 
ingreso de patógenos; hay nematodos portadores 
de virus.

CONTROL EFICAZ
El género de nematodo en vid más recurrente y 
severo en el país, es el Meloidogyne; ha demostra-
do en los últimos años una agresividad muy alta, 
logrando causar daño en patrones de probada 
tolerancia e, inclusive, resistencia a este género 
en otros países. Una población mucho menor ha 
conseguido aquí, convertir estos patrones en poco 
tolerantes o susceptibles, debido al incremento de 
la temperatura en el suelo por causa del calenta-
miento global. 

El esquema de mayor vulnerabilidad ante los ne-
matodos requiere acciones de control efectivas. De 
esta manera, debe considerarse que el mejor modo 
de enfrentar este problema –y la respuesta para lo-
grar una mayor productividad–, se encuentra en el 
manejo integrado, es decir, planificar y operar en 

Hembra Meloidogyne en agalla



FITOSANIDAD

función a la especie invasora, y según las condicio-
nes particulares del cultivo.

La vid tiene una formación de raíces muy intensa, 
desde el brote hasta antes del cuaje, luego empie-
za a disminuir, empero se debe tener en cuenta 
que siguen generándose raíces en menor propor-
ción y que en la cosecha se presenta un nuevo 
flash radicular. En síntesis, se dan dos ‘picos’ al 
año: uno es en la producción –que es la parte más 
importante–; y el segundo es en la poscosecha, 
con menos incidencia; dos momentos en los que 
los nematodos se comportan de forma más agre-
siva, porque se trata de su alimento, como son 
las raíces nuevas. Es en este punto donde debe 
aplicarse un programa de manejo integrado que 
contemple una buena aplicación de los riegos y 
fertilización, ingreso de herramientas, aperos y 
cualquier material libre de nematodos y, muy im-
portante, pidiendo siempre a un especialista que 
haga el análisis respectivo del campo; sumado a 
esto, investigar el historial de la tierra; en la ins-

talación, tomar las medidas acorde al terreno; y si 
se tiene poca materia orgánica, hacer las correc-
ciones del caso, ya que donde se aplica una mejor 
hidratación y nutrición para el cultivo, se crea un 
ambiente con alta biodiversidad microbiológica en 
el que habitan predadores y parásitos de nemato-
dos, generándose lo que se conoce como suelo su-
presivo para estos organismos.

Raíz dañada
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Una vez que la población de nematodos presenta 
síntomas de daño visible en los cultivos –y tenien-
do en cuenta que no son insectos–, debe conside-
rarse que con la aplicación de una dosis doble o 
triple de algún producto químico en los suelos, no 
se conseguirá un efecto que resuelva el problema. 
En realidad, el nematodo puede sobrevivir en los 
pequeños espacios porosos y húmedos del suelo 
y por más dosis que se suministre, jamás se podría 
abarcar todo ese gran volumen de suelo donde 
están las raíces (en promedio, la capa arable –20 
primeros centímetros– pesa más de 3 mil tonela-
das por hectárea), siendo recomendable controlar 
los ciclos de reproducción del organismo, con una 
estrategia de aplicaciones.

El nematodo Meloidogyne alcanza a completar su 
ciclo de huevo adulto en tres semanas en el sur y 

en dos semanas en el norte. Dependiendo de que 
sea invierno o verano, este ciclo se puede acortar 
aún más; es por ello que se debe evaluar, realizar el 
diagnóstico y la observación del campo, efectuar 
un análisis de laboratorio, hacer calicatas, verificar 
cómo está el cultivo e identificar el momento propi-
cio para las aplicaciones, de manera que al concluir-
se todo este proceso, se pase a elaborar un progra-
ma de control inmerso en el manejo integrado.

Culminada la campaña y lograda la cosecha –obje-
tivo de toda labor agrícola–, debe tenerse en cuen-
ta que existe presencia de nematodos en el sue-
lo, por lo tanto, es en ese momento cuando debe 
iniciarse el programa de control integrado para la 
siguiente campaña. Solo así se conseguirá una pro-
ducción exitosa, sin lamentar cuantiosas pérdidas 
por causa de estos enemigos invisibles.

Planta con síntomas Planta sana
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Vitrina exportadora
Del 8 al 10 de febrero, la emblemática feria en 
Berlín abrirá sus puertas a numerosos visitantes 
interesados en hacer negocios, así como en 
adquirir nuevos conocimientos e ideas sobre el 
quehacer hortofrutícola a nivel internacional.

La Fruit Logistica goza de amplio recono-
cimiento por su interesante propuesta de 
presentar, en un solo lugar, toda la cadena 
de suministro de frutas y hortalizas fres-

cas; ofrece una visión global del mercado, de nue-
vos productos y tecnologías, además de múltiples 
oportunidades para establecer contactos comer-
ciales internacionales. A ello se suma un interesan-
te programa de charlas, presentaciones sobre te-
mas específicos, recepciones y otros eventos que 
complementan la exposición. 

Como todos los años, la feria alemana -líder mun-
dial del comercio hortofrutícola- será punto de en-
cuentro para todos los actores que forman parte 
de esta dinámica industria alimentaria. Es así que 
ProVid estará presente con el fin de promocionar 
la uva de mesa peruana y cerrar ventajosos nego-
cios con diferentes mercados destino, participa-
ción que ha sido siempre muy beneficiosa para el 
gremio y sus objetivos de crecimiento en el sector 
agroexportador, por lo que cada vez son más los 
empresarios peruanos que deciden asistir a este 
prestigioso evento.

ProVid se alista para participar en Fruit Logistica 2017



L A C E N T R A L

A propósito del 15.° Aniversario de ProVid: logros alcanzados por la uva de mesa peruana 
la destacan como uno de los productos más cotizados de nuestra canasta agroexportadora

No cabe duda que el Perú se ha convertido en uno de los proveedores 
de uva más importantes del mercado internacional. 

Su posicionamiento como quinto exportador a nivel mundial, 
es resultado del perseverante trabajo  de los productores agrícolas 
del rubro que, con gran visión empresarial, han sabido darle vida 

a las zonas desérticas de nuestra costa, principalmente. 

El Perú está entre los países top en la exporta-
ción de frutas frescas en el mundo. Como parte 
de ello, la uva ha logrado elevar significativa-
mente su ubicación en las listas de los más gran-
des competidores globales, en los últimos años.

Investigaciones y proyectos piloto permitieron desarrollar el culti-
vo en terrenos que hoy son regados por goteo.  Las condiciones 
climáticas de la costa peruana favorecen el cultivo de diferentes 
variedades, como Red Globe, Flame Seedless, Sugraone, Thomp-
son Seedless y Crimson Seedless, lo que permite tener una pro-
ducción de septiembre a marzo.

En los primeros lugares

Más áreas disponibles 
y nuevas variedades

15.° 5.°

Exportación de 
uva de mesa peruana

12

Ranking mundial 
2015

Ranking mundial 
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LA CENTRAL

A propósito del 15.° Aniversario de ProVid: logros alcanzados por la uva de mesa peruana 
la destacan como uno de los productos más cotizados de nuestra canasta agroexportadora

El desarrollo de la agricultura moderna es el motor 
que viene impulsando nuestra competitividad, por 

lo que la uva de mesa tiene un amplio panorama 
para continuar creciendo notoriamente. Hoy, Ica es 

la principal región productora, sin embargo, desde fi-
nales del 2014, Piura, Lambayeque y La Libertad han 

cobrado, también, una presencia primordial.

MÁS PROTAGONISTAS

No cabe duda que el Perú se ha convertido en uno de los proveedores 
de uva más importantes del mercado internacional. 

Su posicionamiento como quinto exportador a nivel mundial, 
es resultado del perseverante trabajo  de los productores agrícolas 
del rubro que, con gran visión empresarial, han sabido darle vida 

a las zonas desérticas de nuestra costa, principalmente. 

El Perú está entre los países top en la exporta-
ción de frutas frescas en el mundo. Como parte 
de ello, la uva ha logrado elevar significativa-
mente su ubicación en las listas de los más gran-
des competidores globales, en los últimos años.

Investigaciones y proyectos piloto permitieron desarrollar el culti-
vo en terrenos que hoy son regados por goteo.  Las condiciones 
climáticas de la costa peruana favorecen el cultivo de diferentes 
variedades, como Red Globe, Flame Seedless, Sugraone, Thomp-
son Seedless y Crimson Seedless, lo que permite tener una pro-
ducción de septiembre a marzo.

En el 2015, las exportaciones representaron más de 280 mil toneladas 
métricas –una cifra récord en términos de evolución numérica– que lle-
garon a un universo conformado por 65 países. El principal comprador 
es Estados Unidos, seguido de Holanda, China y Hong Kong.

En los primeros lugares

Más áreas disponibles 
y nuevas variedades

En crecimiento

5.°

Exportación de 
uva de mesa peruana

13

Ranking mundial 
2015
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Drenar para 
ganar (Parte I) 

En todo el mundo son regadas alrededor de 299 Mha (18%) 
de las zonas cultivables y las de cultivo permanente y, 
aunque el drenaje es un componente primordial del riego, 
solo se da este proceso en el 22% de las tierras irrigadas. 
Como consecuencia, la salinidad y los problemas de 
anegamiento afectan seriamente a estas áreas.

La importancia del drenaje para la protección y sostenimiento 
de la agricultura de regadío

* Henk Ritzema Ph.D.
Gestión de Recursos Hídricos

  Universidad de Wageningen, Países Bajos



MANEJO DE SUELOS

El drenaje natural no es suficiente para 
controlar los niveles de salinidad del 
suelo, por lo que se necesita drenaje 
artificial adicional para resolver este 

problema. Aunque el área total bajo riego con-
tinúa creciendo, se está invirtiendo muy poco 
en sistemas de drenaje para sostener las inver-
siones en riego. Esto se debe, en parte, a que 
este paso se da al final, y es ahí donde se tiene 
que limpiar el ‘desastre’ que otras actividades 
dejan atrás, es decir, las sales introducidas por 
el agua de riego, los residuos de fertilizantes 
y pesticidas, etc. Sin embargo, para lograr una 
sostenibilidad más razonable, se le debe dar 
al drenaje el papel apropiado en la gestión del 
agua en la agricultura. 

La acumulación de salinidad es un proceso 
lento y, en consecuencia, los agricultores, los 
ingenieros y los departamentos gubernamen-
tales ven que el riego es una necesidad del 
presente, mientras que la salinización se pre-
senta como un problema del mañana.

Los problemas de salinidad son un hecho en 
la agricultura de regadío en las regiones áridas 
y semiáridas. Bajo las condiciones prevalentes 

	 La acumulación de 
salinidad es un proceso lento y, 
en consecuencia, los agricultores, 
los ingenieros y los departamentos 
gubernamentales, ven que el riego 
es una necesidad del presente, 
mientras que la salinización se 
presenta como un problema del 
mañana”.
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de evaporación seca y alta, las concentraciones 
de sal y el agotamiento de los ríos, son dos co-
laterales inevitables de la producción de cultivos 
de regadío en estas regiones. En todo el mundo, 
la salinidad y los problemas relacionados con 
inundaciones, afectan del 10% al 16% de las tierras 
irrigadas; la tasa anual de pérdida de tierras, de-
bido al anegamiento y a la salinidad, es de apro-
ximadamente 0,5 Mha al año. La historia de la 
antigua Mesopotamia ilustra que la salinización, 
cuando no se reconoce ni se trata adecuadamen-
te, puede ser una bomba de tiempo que espera 

explotar en la escena agrícola (Ritzema, 2009). De 
esta manera, el objetivo del drenaje en un área hú-
meda es controlar el agua del suelo para una me-
jor aireación, temperaturas más altas y una mayor 
facilidad de trabajo; en las tierras de regadío, el fin 
principal es controlar la salinidad del suelo.

El drenaje es una herramienta esencial para com-
batir el anegamiento y la salinidad. Sin embargo, en 
la actualidad, solo aplica a unos 203 Mha o el 13% 
de la tierra cultivable del mundo (ICID, 2015). En el 
Perú, el porcentaje es, incluso, inferior al 2% (Feick 
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et al., 2005). En el caso del valle de Ica, que es 
el principal agroexportador del Perú, con casi el 
30% de las exportaciones hortofrutícolas (Rendon 
Schneir, 2010), solo se drena el 4% de estas tierras 
de regadío. Como resultado, aunque se utilizan 
métodos de riego muy eficientes, la creciente hor-
ticultura en el valle se ha vuelto insostenible, dado 
el contexto hidrológico y la creciente demanda 
de agua (Hepworth et al., 2010). El desarrollo del 
drenaje se debe, principalmente, al nivel de mejora 
agrícola, a los méritos técnicos relacionados y a la 
viabilidad económica (agrícola) como instrumen-

to para un uso más rentable de la tierra. Dos tercios 
de los sistemas aplicados (alrededor de 130 Mha) 
se han instalado en zonas de lluvia, en las regiones 
húmedas, y un tercio (alrededor de 60 Mha) en zo-
nas de regadío en regiones semiáridas y áridas; la 
mayoría de estos tienen, al menos, entre 30 y 40 
años de antigüedad.

Sistema de drenaje artificial

	el  drenaje es una parte 
integrada de la gestión del 
agua en la agricultura, en 
general, tiene una prioridad 
baja comparada con otras 
actividades agrícolas como el 
riego, la gestión de la finca, etc. “.
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TOMANDO EL CONTROL
La aplicación del agua de riego significa el ingre-
so de sales, pues aunque sea de excelente cali-
dad, es una fuente importante de sales solubles. 
Si se quiere evitar la salinización del suelo, las 
sales deben ser lixiviadas fuera de la zona de las 
raíces, por el agua que se filtra hacia el subsuelo. 
Esta agua de percolación hará que la capa freá-
tica se eleve y tenga que ser drenada, ya que el 
aumento capilar de la capa es una segunda fuente 
de salinización en áreas irrigadas. Como las aguas 
subterráneas son a menudo algo salinas, incluso 
una pequeña cantidad de aumento capilar, pue-
de incrementar la salinidad del suelo donde se 
encuentran las raíces (Van Hoorn y Van Alphen, 

2006). El drenaje, ya sea natural o artificial, es un 
complemento necesario para el riego.

Algunos cultivos presentan mayor sensibilidad a la 
salinidad que otros. Las vides son moderadamente 
sensibles, con pérdida de rendimiento de 1,5 dS/m 
y por encima hasta 10% de pérdida de rendimiento 
cuando la salinidad es 2,5 dS m (ECe) o mayor.

La agricultura en el valle de Ica depende, casi en 
su totalidad, del riego; las uvas utilizan el 4% del 
consumo total de agua (592 Mm3) y 23,7 Mm3 
(Kuroiwa et al, 2014; Rendour Schneir, 2010), por 
ejemplo. El área total de viñedos es de 4 120 hec-
táreas, por lo que el consumo de agua es de 5 748 
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m3/ha/año = 575 mm/d. La fuente del agua de rie-
go proviene en 40% de las aguas superficiales y 
en 60% de las aguas subterráneas. Si asumimos 
que la calidad del agua superficial es buena (0,2 
dS/m) y la calidad del agua subterránea es 1 dS/m 
(suponiendo un factor de lixiviación del 20%), la 
salinidad promedio del agua de riego es de 0,68 
dS/m o 4,35 x 10 - 4 ton/m3. De esta manera, aun-
que el agua de riego sea de buena calidad, aporta 
sales a los suelos a una tasa de 2,5 ton/ha/año. En 
realidad, la eficiencia del riego no será del 100%, 
por lo tanto, el riego total será mayor y también 
las cantidades de sales traídas por esta agua. En 
ese sentido, para garantizar el uso sostenible de la 
tierra, esta cantidad de sales tiene que ser lixiviada 
del suelo cada año. Además de esto, debemos dar-
nos cuenta de que la demanda de agua subterrá-
nea (entre 317 y 496 Mm3/año) supera la recarga 
(252 Mm3/año); como resultado de esta sobreex-
plotación, la superficie de las aguas subterráneas 
en el valle se ha desplomado de manera típica, con 
tasas de medio metro a dos metros por año (He-
pworth, et al., 2010).
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Para calcular el requisito de lixiviación, es necesa-
rio el análisis del balance del agua y de la sal (De 
Ridder y Boonstra, 2006). El requisito de lixivia-
ción depende, principalmente, de la cantidad y de 
la calidad (concentración de sal) del agua de riego, 
y del nivel aceptable de salinidad del suelo (ECe), 
que depende de la tolerancia de los cultivos (Van 
Hoorn y Van Alphen, 2006). 

Los métodos tradicionales de riego superficial, 
como el riego en cuenca y en surco, tienen una 
eficiencia de aplicación en campo que es gene-
ralmente menor que el requerimiento de lixivia-
ción; sin embargo, los métodos de riego moder-
nos, como aspersores o por goteo, pueden tener 
niveles de eficiencia mayores que los requeridos 
(Brouwer et al., 1989). Para optimizar el uso del 
agua, es necesario sincronizar el riego, la lixiviación 
y el drenaje. 

Como lo hemos mencionado antes, aunque el dre-
naje es una parte integrada de la gestión del agua 
en la agricultura, en general, tiene una prioridad baja 
comparada con otras actividades agrícolas como el 
riego, la gestión de la finca, etc. Al estar al final del 
proceso tiene que limpiar lo que otras actividades 
produjeron (las sales dejadas, incluso eficientes, por 
prácticas de riego, residuos de fertilizantes y pesti-
cidas, etc. Y lo cierto es que a la mayoría de produc-
tores agrícolas no les gusta que le recuerden esto.

Como consecuencia, la intervención institucional en 
el drenaje ha sido menos desarrollada en compara-
ción a la relacionada con el riego. En general, los de-
partamentos de riego son instituciones con roles y 
reglamentos bien establecidos; no obstante, si nos 
esforzamos por la sostenibilidad, debemos enten-
der que el drenaje tiene que desempeñar el rol que 
le corresponde en la gestión integrada del agua.

*Fragmento de la ponencia “Drenar para ganar: gestión de la salinidad en tierras de regadío”, 
en el XIX Simposio Internacional sobre la Uva de Mesa, SIUVA Sur, 15 y 16 de julio de 2015 (Ica, Perú)
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Tiempo de cambios 
El importante mercado norteamericano ha establecido un cambio de enfoque en lo que se 
refiere a seguridad alimentaria, privilegiándose sustancialmente la prevención. Quienes 
producen, procesan y exportan productos alimenticios, deben adaptarse, oportunamente, 
a las nuevas reglas.

Este año entró en vigencia, y de manera 
progresiva, una serie de normativas en 
Estados Unidos dirigidas a garantizar 
que el suministro de alimentos sea se-

guro, cambiando de una dirección reactiva hacia 
una preventiva que evite o disminuya los casos de 
enfermedades trasmitidas por estos productos de 
consumo.

Ricardo Limo, subdirector de Desarrollo Expor-
tador, de PromPerú, señala que en el caso de las 
exportaciones de frutas y hortalizas frescas, de-
berá tomarse principal atención en el estándar de 
calidad de agua para uso agrícola: “Cada opera-
ción en la cadena exportadora será monitoreada. 
En el caso de la producción primaria, se buscará 
regular la calidad microbiológica del agua que se 
emplea en la agricultura, se controlará el ingre-
so de animales salvajes y domésticos al campo, el 
uso de abonos, así como las buenas prácticas de 
salud e higiene de los trabajadores en el campo”. 

El funcionario puntualiza que en esta ley están 
exentos los productos que no sean de carácter 
agrícola crudo, los que rara vez son consumidos 
en ese estado (espárragos, arándanos, frijoles 
negros, habas, granos de cacao, granos de café, 
etc.), los granos alimenticios (cebada, maíz denta-
do o duro, sorgo, avena, etc.), entre otros.

Menciona que existen otras normas destinadas 
a los controles preventivos en los procesos de 
transformación de los alimentos, a las estrategias 
centradas contra la adulteración, a la verificación 
de proveedores por parte de los importadores y 
al tema de higiene en el transporte en territorio 
estadounidense. En el marco de la Ley FSMA, se 

Puntos clave en la nueva Ley de Modernización de la Inocuidad Alimentaria
(FSMA, por sus siglas en inglés) de los Estados Unidos

ha considerado incrementar las inspecciones de 
la Food and Drug Administration (FDA) a nivel 
internacional, lo que significará una mayor proba-
bilidad de visitas a las plantas de procesamiento.

EN MARCHA
Los plazos para el obligatorio cumplimiento de 
la FSMA, fueron determinados según el tamaño 
de las empresas. Limo refiere que aquellas de-
nominadas ‘muy pequeñas’, por facturar ventas 
menores a un millón de dólares por año, debe-
rán cumplir la norma a septiembre del 2018; las 
‘pequeñas’, con menos de 500 empleados en sus 
etapas productivas más altas, tendrán que ha-
cerlo a septiembre del 2017; mientras que todas 
las demás empresas que no encajan en las dos 
primeras características mencionadas, debieron 
cumplir la norma desde septiembre de este año.

Todas las empresas en las que se elaboren, enva-
sen o almacenen alimentos para ser exportados 
a Estados Unidos, deberán contar con el registro 
en la FDA, que se realiza por única vez y sola-
mente deberá ser renovado de forma obligatoria 
cada año par, desde el 1 de octubre hasta el 31 de 
diciembre. PromPerú, a través del Departamento 
de Gestión de la Calidad, apoya a las empresas en 
esa gestión.

Para las exportaciones de alimentos procesados, 
las empresas deberán contar con un Plan de Ino-
cuidad Alimentaria. “Aquellas que ya tengan un 
plan HACCP implementado, solo tendrán que 
modificarlo y/o adaptarlo conforme al enfoque 
preventivo de la norma; pero aquellas que aún no 
lo tienen, deberán hacerlo lo antes posible”, indica 
Ricardo Limo.
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Luz ultravioleta aumenta 
las defensas de las 
plantas de uva de mesa

Un estudio realizado por investigadores 
de la Universidad de Burdeos y del Insti-
tuto Andaluz de Investigación y Forma-
ción Agraria, Pesquera, Alimentaria y de 

la Producción Ecológica (IFAPA), ha demostrado 
la eficacia de los rayos ultravioleta en los procesos 
de defensa ante plagas e infecciones que atacan 
a la uva de mesa (específicamente a la variedad 
Crimson Seedless). El tratamiento precosecha, 
empleado directamente sobre la planta –a modo 
de prueba–, fue aplicado tres días antes de la ven-
dimia en dosis diarias de exposición de esta luz, 
durante cinco minutos.

La investigación fue publicada en la revista Journal 
of Agricultural and Food Chemistry y demuestra 
que, luego de este procedimiento, aumenta la pro-
porción de estilbenos –que constituyen un com-
puesto antioxidante, como el resveratrol–, a los que 
se les atribuyen propiedades anticancerígenas, car-
dioprotectoras, neuroprotectoras y antiinflamato-
rias, y que, además, están implicados en la resisten-
cia de la planta frente a las enfermedades.

BUENAS PROYECCIONES
Según Isabel Quiroz, directora ejecutiva de la 
consultora chilena iQonsulting, el Perú alcanza-
ría las 770 mil toneladas de producción y poco 
más de 400 mil toneladas de exportación en la 
temporada 2019/2020. 

La especialista señaló que Ica y Piura continúan 
siendo las regiones que han experimentado el 
mayor volumen de producción de uvas durante 
el 2015; sin embargo, Ica se mantiene como la 
mayor zona exportadora de uva de mesa, debi-
do al incremento de productividad, desarrollo 
y reconversión de sus áreas. “El crecimiento de 
Perú se ha moderado, en espera del incremento 
de nuevas variedades y otros ajustes producti-
vos en Red Globe”, puntualizó.






