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1. Introduccion

El estudio tiene por objetivo general realizar un estudio de mercado de ocho (08)
cadenas de valor altoandinas promovidas por el Proyecto Puna Resiliente, que incluyen:
cultivos altoandinos (quinua, papa nativa, cahfihua, kiwicha, tarwi), camélidos
sudamericanos (alpaca y vicufa), turismo comunitario y artesanias en cinco regiones:
Arequipa, Apurimac, Cusco, Puno y Lima (Yauyos). Para ello, se definen los siguientes
objetivos especificos:

= Realizar un analisis estructural de las cadenas de valor priorizadas,
utilizando la metodologia ValueLinks e incorporando un analisis de brechas de
geénero.

= Evaluar el tamafno y la cuota de mercado de las cadenas de valor
priorizadas, analizar las principales tendencias del mercado, identificar nichos
de mercado que valoren iniciativas lideradas por mujeres, y evaluar la
participacion de empresas competidoras.

= Evaluar la integracién comercial, identificar y diagnosticar plataformas
comerciales existentes, desarrollar propuestas para fortalecer la articulacion
comercial equitativa, y proponer estrategias de vinculacion con compradores.

= Analizar la oferta y demanda de productos y servicios financieros para
productoras y productores altoandinos con enfoque de género, y mapear
entidades financieras y productos disponibles.

= Elaborar una hoja de ruta con recomendaciones para la insercion sostenible
de las cadenas de valor en mercados de alto valor, y desarrollar una propuesta
de espacio de articulacion comercial propio de las zonas del proyecto.

Este estudio contribuira a disefiar e implementar estrategias mas eficaces para mejorar
el acceso equitativo a mercados y consolidar cadenas de valor locales mas inclusivas y
sostenibles, en el marco del proyecto “Puna Resiliente: Adaptacion basada en
Ecosistemas para comunidades y paisajes sostenibles altoandinos en el Per(”."

2. Fuentes de informaciéon empleadas para el estudio

El estudio se sustentd en un enfoque metodoldgico mixto que combina herramientas
cuantitativas y cualitativas, complementadas con la revisién de informacién secundaria.
Esta estrategia permitio articular el analisis estadistico con la evidencia contextual y las
percepciones recogidas directamente de productores y productoras en zonas
altoandinas, ofreciendo una comprension integral de la situacion productiva, econémica
y social de las unidades agropecuarias vinculadas a las cadenas priorizadas en el
contexto de Puna Resiliente.

T El proyecto trabaja con el Ministerio de Desarrollo Agrario y Riego (MIDAGRI), Profonanpe (el fondo
ambiental del Pert), el Servicio Nacional de Areas Naturales Protegidas por el Estado (SERNANP) y el
Instituto de Montafia. El proyecto cuenta con financiamiento de la cooperacion alemana (BMZ), el Fondo
Verde para el Clima (GCF) y la Cooperacion Canadiense (GAC), ademas de la contrapartida del Gobierno
peruano.
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En el componente cuantitativo se aplicaron 916 encuestas a productores y productoras
en 20 distritos de Apurimac, Arequipa, Cusco y Puno, con representatividad regional, un
margen de error de 6.5% y un nivel de confianza del 95%. El marco muestral se
construy6 a partir de las unidades agropecuarias ubicadas entre los 3,800 y 4,800
m.s.n.m. que trabajan en al menos una de las cadenas priorizadas —quinua, cafihua,
kiwicha, tarwi, papa nativa y camélidos sudamericanos— segun los registros del
CENAGRO y el Padrén de Productores Agrarios. La distribucién final de encuestados y
encuestadas se acercé a la paridad de género, con 470 hombres (51%) y 446 mujeres
(49%), y reflejé la composicion productiva del territorio. La papa nativa concentré la
mayor presencia entre encuestados y encuestadas (69%), seguida por la alpaca (40%),
mientras que la quinua (17%), el tarwi (14%), la cafihua (13%) y la kiwicha (6%)
registraron participaciones menores.

El componente cualitativo se desarroll6 mediante 15 talleres en comunidades de
Apurimac, Arequipa, Cusco, Puno y Lima (Yauyos), con tres casos de estudio por region.
La seleccién se realizé con apoyo de los especialistas territoriales de GIZ y consideré
tres criterios principales. El primero fue la diversidad de las cadenas de valor trabajadas
para cubrir las ocho cadenas priorizadas. El segundo fue el nivel de consolidacion
productiva y comercial de las comunidades. El tercero fue la viabilidad de organizar
talleres con participacion paritaria entre mujeres y hombres. En cada departamento se
prioriz6 ademas un taller exclusivo para mujeres, con la intencion de recoger sus
percepciones sin el riesgo de introducir un sesgo por la presencia de hombres.

El trabajo cualitativo y cuantitativo se enriquecioé con entrevistas a expertos tematicos y
territoriales, a productores y productoras, a proveedores de servicios de soporte, y a
comerciantes y compradores potenciales de las cadenas evaluadas, lo que permitid
incorporar la mirada de los distintos eslabones que dan forma a cada cadena de valor.
En paralelo, se sostuvieron reuniones de trabajo con equipos del MIDAGRI para validar
tanto la caracterizacién de las cadenas como las estadisticas analizadas.

Los hallazgos de este analisis fueron complementados mediante la revision de
informacion secundaria, que permiti6 comparar el ambito de Puna Resiliente con
estandares nacionales y regionales. Entre las fuentes utilizadas se encuentran el SIEA
y los anuarios pecuarios del MIDAGRI para produccion agricola y ganadera, el SNIFFS
y los anuarios del SERFOR para fibra de vicufa, la plataforma Veritrade y los estudios
sectoriales de PRODUCE para datos de comercio exterior, los registros y reportes del
MINCETUR junto con los estudios de PromPeru para informacién de turismo
comunitario, el CENAGRO y el Padréon de Productores Agrarios para el marco muestral,
asi como la ENAHO del INEI y los reportes de inclusion financiera de la SBS para
indicadores demograficos y financieros.

Finalmente, se llevo a cabo un taller de validacion con representantes del MIDAGRI y
sus entidades adscritas, asi como de Puna Resiliente y sus financistas. A partir del
diagnéstico construido con la informacion cuantitativa, cualitativa y secundaria, se
elabord una propuesta inicial de hoja de ruta con medidas de corto, mediano y largo
plazo orientadas al fortalecimiento de las cadenas de valor altoandinas, que fueron
puestas a discusion en un taller con actores clave del MIDAGRI y del Proyecto Puna
Resiliente.
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3. Mapeo estructural de cadenas de valor

La presente seccién tiene por objetivo presentar el analisis estructural realizado para
cada una de las cadenas de valor evaluadas en el marco del estudio. En linea con la
metodologia ValueLinks, este analisis busca identificar las etapas, procesos y actores
clave en cada una de las cadenas de valor con el objetivo de contar con un mapeo
exhaustivo de las distintas instancias de generacion de valor.

Para ello, la secciébn se encuentra estructurada segun los grupos de cadenas
priorizadas: (i) papa nativa, (ii) granos andinos, (iii) camélidos sudamericanos y (iv)
turismo comunitario.

3.1 Papa nativa

La papa nativa comprende al grupo de variedades de papa cuyo origen radica en los
Andes. A diferencia de las variedades modernas, que son especies mejoradas o hibridas
producto del cruce de dos 0 mas especies, la papa nativa tiene un origen cultural que
se remonta a comunidades nativas e indigenas de hace miles de afios.

A nivel nacional, se identifican mas de 3,000 variedades nativas, las cuales son posibles
de categorizar segun tres grupos: (i) papa comercial, (i) papa amarilla y (iii) papa
amarga.

Tabla 1. Ejemplos de variedades de papa nativa

Grupo Caracteristicas Variedades (ejemplos)

Variedades nativas dulces de

consumo fresco, adaptadas a . . .
P Huayro, Ccompis, Yama imilla, Sani

Papa comercial | PIS0S intermedios (3,000-3,800 | ; 2 B0 anita. Puka Kuchillu Paki,
msnm), con buena productividad y | b\ 2" yiima, Kkowi Murk'an, Rinrin
aceptacion en mercados ' ’
regionales.

Variedades nativas de pulpa

Runtush, Tumbay, Huagalina, Amarilla
Mahuay, Azéngaro Zapallo, Amarilla
Qeqorani, Amarilla Soncco

amarilla o crema. Conocidas por
su alto wvalor culinario vy
gastronémico.

Papa amarilla

Papa amarga

Variedades nativas de puna
(3,800—4,200 msnm), resistentes | Shiri, Pifaza, Locka, Janqu Luki,
a heladas y estrés climatico. | Kuchijip’hilla, Ocucuri Morado

Suelen destinarse a la elaboracion
de chufio y tunta debido a su alto

(Choquepito), Qompis Amarga, Kellu
Luki, Yawar Wayku, Anta Amarga

contenido de glicoalcaloides.

Fuente: INIA (2019). Sistematizacion de la experiencia de los subproyectos de papa financiados por el
Programa Nacional de Innovacion Agraria; INIA (2019). Catalogo de variedades de papa nativa de las
regiones de Apurimac, Cusco y Puno — Pert; Agromercado (2020). Analisis de Mercado — Papa 2020.

La cadena de valor de la papa nativa consta de siete (07) etapas consecutivas, las
cuales contemplan una serie de actividades que culminan con el consumo del cultivo en
distintas presentaciones. Estas etapas son: (i) gestion de ecosistemas, (ii) adquisicién
de insumos, (iii) identificacion y preparacion de suelos, (iv) produccion, (v) poscosecha,
(vi) acopio y (vii) transformacion.

La siguiente figura contiene la representacion visual de la cadena de valor.
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Figura 1. Mapeo de la cadena de valor de la papa nativa

Gestion de . . Preparacion de . . .
. Gestion de insumos P Produccién Poscosecha Acopio Transformacion
ecosistemas suelos

™ |
. . " Preparacion del terreno Ra . ” I
Manejo y conservacion Compra o conservacion - Seleccion y desinfeccion | 1 Rems® Y ERERTEE Secado de papa —» P_apa
de suelos de semillas (Utmeiiez, BlEtliE y de semillas 1 Gl 1 loy agrup pap deshidratada
chacmeo) | g Semilla de
L. L | . 1 papa Congelamiento, Chuiio,
GEStlo:,g? recursos Compra/de ;ertlllzantes Formacion de surcos Siembra 1 Slelgft? clony pisado, lavadoy —»  moraya/
idricos y/o abono | clasificacion X Papa en secado de papa tunta
Fertilizacis : £ i 1 fresco Molienda d
ertilizacion y nvasado y 1 olienda de papa )
abonamiento I almacenamiento | deshidratada IRETE
D ey ey ey ey ey e J
Labores culturales i E;blat?sﬁ;: do —> Chips
Cosecha Destilado de Bet_)idas
papas destiladas
Fermentado de
papas —> Tocosh
] ] | | ] |
. Proveedores de Productoras Productoras . Productoras y productores,
Comunidades . Y Y Productoras y productores Acopiadores yP
insumos productores productores empresas transformadoras

Entidades de apoyo territorial: Agencias agrarias, gobiernos subnacionales, universidades; Organizacion de productores: Cooperativas y asociaciones. Financiamiento y otros apoyos:
Agrobanco, cajas rurales y municipales, cooperativas de ahorro y crédito, ONG, cooperacion técnica. Compradores: Empresas transformadoras, comerciantes, restaurantes, hogares

Entidades de soporte técnico-productivo: Agromercado, Agroideas, Agrorural, PSI, INIA, SENASA, CIP, CITE

Sectores: MIDAGRI, MINCETUR, PRODUCE, MINAM, MEF; Entidades regulatorias y normativas: INACAL, SUNAT, INDECOPI, ANA

Nota: De acuerdo con especialistas, se podria elaborar una version simplificada de la cadena clasificando las etapas en tres grupos: (i) pre-produccion (gestion de ecosistemas,
gestiéon de insumos y preparacion de suelos), (ii) produccién (produccion, poscosecha y acopio) y (iii) procesamiento (transformacién). Elaboraciéon: APOYO Consultoria.
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3.2 Granos andinos

Los granos andinos son valiosas especies vegetales cultivadas desde tiempos
inmemoriales por las culturas pre incas e incas, asentadas en los diversos territorios de la
region andina. Agronémicamente hablando, son consideradas especies rusticas y
resilientes al cambio climatico. Resaltan por su buen contenido en proteinas de alto valor
biologico (aminoacidos esenciales), micronutrientes, minerales, fibra dietaria y ademas
estan libres de gluten.

Su gran valor nutricional ha permitido que estos granos se posicionen a nivel global como
“superalimentos” (superfoods) y se utilicen como parte de una alimentacion saludable, y
para ser considerados en acciones que permitan prevenir y reducir la anemia y
desnutricién. Para fines del presente informe, los granos andinos hacen referencia a cuatro
especies: (i) quinua, (i) kiwicha o amaranto, (iii) cafiihua y (iv) tarwi o chocho.?

* Quinua: especie vegetal que pertenece a la familia Chenopodiaceae. Se
caracteriza por su alto valor nutricional, amplia diversidad biolégica y multiples usos
(versatilidad culinaria). Las principales variedades sembradas en Peru, desde el
punto de vista agrondmico, se clasifican en los siguientes ecotipos:

Quinuas de valle

Quinuas del altiplano®
Quinuas de suelos salinos
Quinuas del nivel del mar
Quinuas de las yungas.

O O O O O

Estos ecotipos se distinguen por su adaptacion a diferentes condiciones de suelo y
clima, lo que influye en el tamafio, color y composicién del grano. Desde el punto
de vista comercial, a grandes rasgos se tienen quinua blanca, roja y negra,
existiendo otras tonalidades y texturas; ademas de clasificarse por tamafio de grano
(grandes, medianos y pequenos) y por tipo de produccién (convencional, organica
u otro tipo de certificacion).

= Kiwicha o amaranto: Especie vegetal que pertenece a la familia Chenopodiaceae.
Es un grano andino de alto valor nutritivo, cultivado desde tiempos preincaicos. La
especie cultivada en el Pera es Amaranthus Caudatus y se siembra principalmente
en los valles interandinos en donde el clima templado favorece su desarrollo. En la
actualidad se produce principalmente en Apurimac y una parte en Cusco y Ancash,
pudiendo ser cultivado en gran parte del territorio nacional.

= Caiihua: Especie andina, considerada pariente silvestre de la quinua, cuyo nombre
botanico es Chenopodium Pallidicaule. En la actualidad se cultiva principalmente
en Puno, pudiéndose sembrar entre los 3,600 y 4,100 m.s.n.m. De las cuatro
especies consideradas en el proyecto, es la que mas resiste bajas temperaturas y
suelos pocos productivos; ademas, tiene la mayor concentracion de hierro y fibra
dietaria.

2 Las cuatro especies cuentan con sus respectivas Normas Técnicas Peruanas que regulan y facilitan el
comercio tanto en grano como de los productos derivados.
3 Destaca por su resistencia al frio, la sequia y suelos de baja fertilidad.
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= Tarwi o chocho: Es una leguminosa de origen vegetal, se cultiva tradicionalmente
en los Andes desde los 1,500 hasta los 4,000 m.s.n.m; sin embargo, la mayor
siembra de esta especie se realiza encima de los 3,000 m.s.n.m. Destaca por su
alto contenido de proteinas y aceites naturales, su capacidad para mejorar el suelo
y su aporte a la alimentacién familiar.

Esta seccion presenta los mapeos estructurales desarrollados para las cadenas de valor
de quinua, kiwicha, cafiihua y tarwi.
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Figura 2. Mapeo de la cadena de valor de la quinua
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1 1 1
Compra de 0 f | E
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---------------------- | ezcla de
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H 1 Mezcla de
i £ J E granos, frutos ~ —»> engfrgtiizas
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L Cosecha ___________ :
Nivel micro 1 ] ] ] ] |
Comunidades y Proveedores Productoras y Productoras y Acopiadores e Plantas procesadoras primarias P~
productores de insumos productores productores intermediarios |/ cooperativas con planta

Nivel meso

Entidades de apoyo territorial: Agencias agrarias, gobiernos subnacionales, universidades; Organizacion de productores: Cooperativas y asociaciones. Financiamiento y otros apoyos:
Agrobanco, cajas rurales y municipales, cooperativas de ahorro y crédito, ONG, cooperacion técnica.

Entidades de soporte técnico-productivo: Agromercado, Agroideas, Agrorural, PSI, INIA, SENASA, CITE

Nivel macro

Sectores: MIDAGRI, MINCETUR, PRODUCE, MINAM, MEF; Entidades regulatorias y normativas: INACAL, SUNAT, INDECOPI, ANA

Elaboracion: APOYO Consultoria
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Figura 3. Mapeo de la cadena de valor de la kiwicha
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Figura 4. Mapeo de la cadena de valor de la caiihua
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Figura 5. Mapeo de la cadena de valor del tarwi
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3.3 Camélidos sudamericanos

Los camélidos sudamericanos son mamiferos que habitan principalmente en zonas
altoandinas de Peru, Bolivia, Argentina, Chile, Ecuador y Colombia. Comprenden a
cuatro especies: alpaca, vicufa, llama y guanaco. En el caso de las dos primeras,
pertenecen a un mismo género: vicugna, mientras que las otras dos pertenecen al
género lama. Ademas, dos de ellas son especies domesticadas (alpaca y llama)
mientras que las otras dos son consideradas silvestres (vicufia y guanaco).

El analisis estructural de la cadena de valor de los camélidos sudamericanos se enfoca
en las especies pertenecientes al género vicugna: la alpaca (vicugna pacos) y la vicufia
(vicugna vicugna). Aunque ambos animales pertenezcan al mismo género, no existe una
unica cadena de valor que englobe tanto a la alpaca como a la vicufia, aunque si
comparten similitudes entre si. Esto se debe a que la alpaca, al ser una especie
domeéstica, tiene un aprovechamiento distinto a la vicufa.

3.3.1 Alpaca

La alpaca es una especie doméstica de camélido sudamericano. Su crianza se da
principalmente en zonas altoandinas de Peru y Bolivia, donde las condiciones climaticas
son frias y secas. Existen dos razas de alpaca: huacaya y suri. La alpaca huacaya es
predominante y se caracteriza por tener un vellén denso, esponjoso y rizado, con menor
suavidad y elasticidad, y una amplia gama de tonos naturales. Por su parte, la alpaca
suri es menos comun y se caracteriza por tener fibra larga, lisa y sedosa, de baja
densidad y alta elasticidad. Ademas, de la fibra, la piel y carne de alpaca también pueden
ser aprovechadas, aunque en menor escala comercial.

La cadena de valor de la alpaca consta de cinco (05) etapas consecutivas: (i) gestion de
ecosistemas, (ii) crianza, (iii) produccién, (iv) acopio y valor agregado primario, y (v)
transformacion. En cada etapa se realizan diversas actividades enfocadas en el
aprovechamiento de la alpaca y en la obtencion de sus productos derivados. Este
aprovechamiento se centra principalmente en la fibra —que incluye la elaboracion de
artesanias—, aunque también existen productos complementarios vinculados a la venta
de reproductores y a la carne y el cuero de alpaca.
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Figura 6. Mapeo de la cadena de valor de la alpaca
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3.3.2 Vicuna

La vicufa es una especie silvestre de camélido sudamericano. Habita principalmente en
las zonas altoandinas de Perq, Bolivia, Chile y Argentina donde predomina el clima frio
y seco. Suele vivir cerca de rios, lagunas o bofedales pues estas son su principal fuente
de agua y se alimenta de los pastizales cercanos. Ademas, la vicufa es un animal muy
territorial y con una marcada organizacion social. Suele movilizarse a lo largo de sus
territorios habituales en grupos familiares conformados por un macho lider, hasta cuatro
hembras y crias. En el Peru, la vicuna es una especie protegida. En ese sentido, el
aprovechamiento de esta cadena de valor esta sujeto a los permisos necesarios para
gestionar este animal.

La cadena de valor de la vicuiia consta de cuatro (04) etapas consecutivas: (i) gestion
de ecosistemas, (ii) extraccion de fibra, (iii) procesamiento primario de fibra, y (iii)
transformacion. Cada etapa es fundamental para el correcto aprovechamiento de la
vicufa y la obtencién de su fibra. Al tratarse de una especie silvestre y protegida, no
puede ser criada ni sacrificada para su aprovechamiento; el unico relacionamiento
directo permitido con la vicufia es para su esquila.
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Figura 7. Mapeo de la cadena de valor de la vicuia

Gestion de ecosistemas Extraccion de fibra Procesamiento (primario) de fibra

Conservacioén de A Fibra
e Impulso y arreo —» Limpieza Lavado predescerdada
: v . . |
Manejo sostenible de Captura Envellonado Flbra.su?la i
praderas altoandinas P de vicufia D e Fibra
¢ # descerdada
|
Gestién del recurso hidrico Seleccion de vicufias por *
. Embolsado
(qochas, andenes, otros) esquilar
¢ # Peinado
Esquila ] Pesado, etiquetado, ] i
q sellado y lacrado
Hilado Hilo d_e f|~bra de
vicufia
Tejido FIETES
accesorios

Nivel micro ] | |

Procesadores nacionales e internacionales,
artesanos y artesanas

Nivel meso

Entidades de apoyo territorial: Agencias agrarias, gobiernos subnacionales, universidades; Organizacion de productores: Cooperativas y asociaciones de varias
comunidades. Financiamiento y otros apoyos: Agrobanco, cajas rurales y municipales, cooperativas de ahorro y crédito, ONG, cooperacion técnica.

Titulares de DEMAs Titulares de DEMAs Titulares de DEMAs

Entidades de soporte técnico-productivo: Agromercado, Agroideas, Agrorural, INIA, SENASA, SERFOR, CITE Textil Camélidos.

Nivel macro

Sectores: MIDAGRI, MINCETUR, PRODUCE, MINAM, MEF; Entidades regulatorias y normativas: INACAL, SUNAT, INDECOPI, SERNANP, ANA.
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3.4 Turismo comunitario

El turismo comunitario es un modelo de gestién de la actividad turistica con base en las
comunidades, cuyo objetivo es promover el desarrollo de esta actividad de manera
planificada y sostenible, bajo una perspectiva territorial e intercultural. En el contexto
altoandino, esta cadena de valor adquiere especial relevancia por su capacidad de
articular la identidad cultural, el patrimonio natural y las actividades productivas
tradicionales de las comunidades con la demanda de experiencias auténticas por parte
de visitantes nacionales y extranjeros. El turismo comunitario presenta, ademas, una
alta complementariedad con otras cadenas de valor altoandinas —como las artesanias,
la alpaca, la vicuia, los granos andinos y la papa nativa—, en la medida en que las
experiencias ofrecidas a los y las turistas se nutren de los productos, practicas y paisajes
generados por dichas actividades.

La cadena de valor del turismo comunitario consta de cuatro (04) etapas que en algunos
casos son secuenciales y, en otros, paralelas: (i) gestion de ecosistemas, (ii)
intermediacion turistica, (iii) transporte y alojamiento, y (iv) servicio turistico y consumo.
Todas estas etapas estan orientadas a brindar una experiencia integral a los y las
turistas que sea ambientalmente sostenible, culturalmente significativa vy
econdmicamente beneficiosa para las comunidades proveedoras del servicio.
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Figura 8. Mapeo de la cadena de valor del turismo comunitario
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4. Perfiles de productores y productoras

A nivel agregado, los hogares altoandinos presentan rasgos sociodemograficos
comunes que condicionan el potencial productivo y comercial del territorio:

= Subrepresentacion juvenil: El grupo de 15 a 29 afios apenas representa el 18%
de los miembros del hogar, frente a un 40% concentrado en personas de 45 afios o
mas. Esta estructura envejecida se explica por la emigracion selectiva hacia Cusco,
Arequipa, Lima o unidades mineras.

= Brecha educativa: El 19% de las mujeres y el 4% de los hombres mayores de 30
anos no tiene ningun nivel educativo; la primaria completa alcanza al 47% de
mujeres y al 67% de hombres. Solo entre 3% y 5% de la poblacion mayor de 30 afios
cuenta con educacion técnica o universitaria completa.

= Servicios basicos heterogéneos: El 50% de hogares accede a agua por red
publica domiciliaria y el 87% a electricidad de red, pero apenas el 38% cuenta con
inodoro conectado a red. La cocina depende aun de leha (77%) y GLP (60%), con
uso recurrente de bosta (36%).

= Conectividad parcial: El 90% de hogares tiene cobertura celular, pero solo el 31%
accede a algun tipo de internet movil y la banda ancha es practicamente inexistente,
lo que limita la gestion comercial digital.

= Doble jornada femenina: El 61% de las mujeres prepara alimentos —frente al 11%
de hombres— y el 18% cuida de ninos o ancianos —frente al 4% de hombres—, lo
que reduce su disponibilidad para capacitacién y gestién comercial.

Sin embargo, a nivel productivo y de competitividad, los hogares del ambito de Puna
Resiliente no conforman un grupo homogéneo. Sus condiciones de vida, sus vinculos
con el mercado y su capacidad de organizacién varian significativamente, lo que
determina qué tipo de apoyo requieren y qué exigencias les resulta razonable plantear.
La evidencia cuantitativa y cualitativa recogida en el estudio permite identificar tres
perfiles diferenciados que conviven en las mismas cadenas vy territorios.

Figura 9. Tres perfiles de productores y productoras altoandinos
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Elaboracion: APOYO Consultoria.

A continuacion, se presenta una caracterizacion breve del perfil de cada uno de los
perfiles de productores y productoras identificados.

4.1 Perfil 1: Productores y productoras de subsistencia
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Este grupo comprende a productores y productoras mayoritariamente adultos mayores,
residentes en comunidades remotas y con actividades productivas orientadas casi
exclusivamente al autoconsumo o a la venta esporadica en mercados locales bajo
condiciones desfavorables. El hogar no pertenece a una organizacién formal o su
participacién es irrelevante para la comercializacion, no cuenta con RUC ni emite
comprobantes y la actividad depende del trabajo familiar; en muchos casos la
produccién directa recae principalmente en mujeres.

Constituye el segmento mas numeroso en el ambito de intervencion. Sus volumenes
son muy reducidos y dispersos —papa nativa: 0.56 toneladas por hogar entre quienes
no venden; quinua: 0.04 toneladas—, lo que limita cualquier posibilidad de negociacion
o articulacion comercial. La ausencia de jovenes en el hogar restringe la adopcién de
nuevas tecnologias y, en algunos territorios, la barrera del idioma refuerza la exclusién
de servicios, programas publicos y mercados de mayor valor.

4.2 Perfil 2: Productores y productoras asociados con base organizativa débil

Este grupo incluye a productores y productoras que forman parte de una organizacion,
pero cuya capacidad institucional es débil y cuya orientacién al mercado es incipiente.
La asociacion existe formalmente —tiene estatutos y junta directiva—, pero no opera
como unidad de acopio ni de negociacion, y carece de un plan de negocios o mercados
definidos. La mayor parte de la produccion se vende individualmente a intermediarios a
precios bajos.

En comparacion con el perfil anterior, este grupo presenta mejores condiciones para una
transicion hacia mercados mas dinamicos: mayor capacidad de agregacion de oferta,
participacién previa en capacitaciones y presencia de algunos liderazgos. Sin embargo,
persisten restricciones como la desconfianza interna, la débil rendicion de cuentas, la
falta de vision empresarial y la ausencia de una estrategia comercial. Son productores
con potencial de insercién en mercados de mayor valor, pero todavia sin las condiciones
minimas de volumen, calidad, coordinacién y formalidad para lograrlo de manera
sostenida.

4.3 Perfil 3: Productores y productoras con orientacion comercial activa

Este grupo relne a asociaciones, cooperativas y MYPE que ya han superado la fase de
organizacién basica y cuentan con una orientacion comercial clara. Incluye
organizaciones que emiten comprobantes, tienen RUC activo, realizan ventas directas
a empresas procesadoras, exportadores u otros compradores formales y, en algunos
casos, disponen de planes de negocio implementados mediante programas como
Agroideas. Su insercion en el mercado no es potencial, sino real, aunque todavia sea
irregular o de baja escala.

La principal brecha de este grupo no esta en el acceso inicial al mercado, sino en la
capacidad de consolidar y escalar su participacion. Sus limitantes se relacionan con la
continuidad de la oferta, el cumplimiento sostenido de estandares de calidad, la
obtencion de certificaciones, la gestibn empresarial y financiera y la necesidad de
fortalecer su resiliencia frente al deterioro de los ecosistemas que sostienen la
produccion.

4.4 Implicancias para el disefio de intervenciones
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La distincion entre estos tres perfiles tiene implicancias directas sobre como deben
formularse las medidas de la hoja de ruta. Los productores y productoras de
subsistencia requieren intervenciones que reduzcan barreras de entrada (formalizacion
progresiva, alfabetizacién productiva-comercial basica, semilla y sanidad), bajo
modalidades de bajo umbral y con participacion efectiva de mujeres. Los asociados
débiles necesitan acompafiamiento para consolidar la gobernanza organizativa,
fortalecer la postcosecha y abrir canales comerciales de mayor estabilidad. Los
comercialmente activos demandan apoyo para escalar, certificar, gestionar contratos
formales y reducir su dependencia del acompafamiento del proyecto.

5. Principales barreras de productores y productoras

El diagndéstico identifica un conjunto de barreras transversales a las distintas cadenas,
que responden a dinamicas sociales, ambientales, institucionales y demograficas del
ambito altoandino. Estas restricciones condicionan de manera estructural las
posibilidades de acceso al mercado y la generaciéon de ingresos por parte de los
productores y productoras. Su caracter comun se sustenta tanto en los hallazgos
cualitativos recogidos en los grupos focales y talleres como en la evidencia cuantitativa
de la encuesta a 916 hogares.

Figura 10. Hallazgos clave del diagnéstico (% sobre hogares de Puna Resiliente)
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Fuente: Encuesta a 916 productores y productoras altoandinos en Apurimac, Arequipa, Cusco y Puno.
Elaboracion: APOYO Consultoria.

5.1 Barreras transversales

Ocho barreras estructurales operan de manera transversal sobre las cuatro cadenas
priorizadas y se refuerzan entre si:

= Relevo generacional y migracién juvenil: Migracion juvenil hacia ciudades
intermedias (Cusco, Arequipa, Lima) y centros mineros debilita el relevo
generacional. La concentracion del hogar en personas de 45 afios a mas
restringe la adopcion de tecnologia y la innovacion comercial.

= Bajo nivel educativo: El 19% de mujeres y el 4% de hombres mayores de 30
afnos no tiene ningun nivel educativo; solo entre 3% y 5% accede a educacion
técnica o universitaria completa, lo que dificulta el cumplimiento de requisitos
administrativos y el aprovechamiento de programas de apoyo.
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= Limitada conectividad digital: El 90% de hogares tiene cobertura celular, pero
apenas el 31% accede a algun tipo de internet mévil y la banda ancha es
practicamente nula. Esta brecha limita el acceso a precios de referencia,
plataformas de venta, comprobantes digitales y gestion comercial.

= Escala productiva reducida y oferta atomizada: El promedio de produccion
por hogar es de 0.07 toneladas de cafihua, 0.10 de quinua, 0.72 de papa nativa,
0.75 de kiwicha y 44 libras de fibra de alpaca por campana, frente a los 8,000
libras (80 quintales) que exige la industria para compra directa de fibra. La
atomizacion debilita el poder de negociacion y vuelve inviables certificaciones y
trazabilidad.

= Limitada organizacion y asociatividad: El 69% de los hogares no tiene a
ningun integrante vinculado a una organizacion; entre los principales motivos
figuran la ausencia de organizaciones en el territorio (23%), el desconocimiento
(21%) y la desconfianza (20%). Cuando existen, predominan asociaciones
débiles con escasa presencia de cooperativas consolidadas.

= Altainformalidad productiva: Solo el 3% de hogares cuenta con RUC y apenas
el 1% emite comprobantes; en algunas regiones el indicador es 0%. La industria
procesadora exige comprobantes; las compras publicas requieren RUC activo;
las certificaciones organicas, organizaciones legalmente constituidas; y la
exportacion, una identidad fiscal verificable.

= Precariedad logistica y de postcosecha: Almacenamiento, secado, limpieza,
clasificacion y faenamiento son procesos criticos con infraestructura precaria. En
camélidos, solo existen seis camales certificados por SENASA en todo el ambito
del proyecto.

= Cambio climatico y ausencia de seguros: Heladas, granizadas, sequias y
lluvias atipicas afectan rendimientos, salud del ganado y cumplimiento de
compromisos comerciales. La cobertura de seguros agropecuarios es
practicamente nula, lo que deja a los hogares sin proteccion frente a pérdidas.

5.2 Barreras y brechas de género

Las brechas de género son transversales al conjunto del estudio y se organizan en cinco
categorias analiticas. Aunque las mujeres participan activamente en la base productiva
(el 70% realiza trabajo en el campo y el 71% participa en el cuidado de animales),
enfrentan barreras adicionales que limitan su acceso a ingresos, activos y
representacion.
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Figura 11. Brechas de género: participacién por tipo de actividad
(% de personas mayores de 14 afios)
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Fuente: Encuesta a 916 productores y productoras altoandinos.
Elaboraciéon: APOYO Consultoria.

= Participacion en actividades del hogar. El 61% de las mujeres prepara
alimentos (vs. 11% de hombres) y el 18% cuida de nifios o ancianos (vs. 4% de
hombres). Estas brechas reducen la disponibiidad de tiempo para
capacitaciones, espacios organizativos y gestion comercial.

= Participacion en actividades productivas. Hombres y mujeres se involucran
de manera similar en el trabajo de campo (75% vs. 70%) y cuidado de animales
(66% vs. 71%), pero la division funcional dentro de la cadena concentra a las
mujeres en la base productiva y postcosecha y a los hombres en la negociacion
externa.

= Acceso a activos productivos. Brechas amplias y persistentes: 54% de
hombres reporta titularidad de terrenos frente al 33% de mujeres; en parcelas,
60% vs. 38%; en inmuebles, 47% vs. 32%. Las brechas son mas severas en
Arequipa y Puno.

= Participacion econémica y representacion. En 52% de hogares hay
participacion masculina en decisiones de venta frente al 45% femenina. En el
liderazgo de negocios la participacion es paritaria (28% en ambos), pero los
hombres dominan la representacion externa y la negociacién con compradores
fuera del territorio.

= Acceso a servicios financieros y no financieros. Brechas reducidas en
términos absolutos pero consistentes: 9% de hombres y 7% de mujeres recibe
asistencia técnica; 19% de hombres y 18% de mujeres jefes de hogar tiene
cuenta de ahorro. Combinadas con la concentracion de titularidad de RUC y
cuenta bancaria en los varones jefes de hogar, reproducen las asimetrias en el
ambito comercial.
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5.3 Barreras asociadas a la inclusion financiera

La inclusién financiera en el ambito de Puna Resiliente es significativamente menor que
los promedios nacionales y rurales del pais, y constituye una de las restricciones mas
visibles para el desarrollo de las cadenas.

Figura 12. Brecha de bancarizacion: nacional vs altoandino
(% con cuenta de ahorro)
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Fuente: SBS (2022), ENAHO-INEI y Encuesta a 916 productores altoandinos (2025).
Elaboracién: APOYO Consultoria.

En el Peru, la oferta de productos financieros dirigidos a productores agropecuarios se
concentra principalmente en instrumentos de crédito, complementados con seguros,
mecanismos de garantia y servicios de ahorro. Se identifican tres tipos principales de
créditos:

Créditos individuales de corto plazo (por campana), orientados al capital de
trabajo. Son los mas difundidos y los ofrecen Agrobanco, cajas municipales y
rurales, cooperativas de ahorro y crédito, y financieras especializadas. Su
acceso esta limitado por la exigencia de garantias, evaluaciones poco adaptadas
a la estacionalidad rural y cobertura territorial insuficiente.

Créditos individuales de mediano plazo para inversion productiva (compra de
ganado, maquinaria, infraestructura basica), canalizados por Agrobanco,
algunas cajas, cooperativas y fondos de segundo piso de COFIDE. Su acceso
para pequefios productores es restringido por el mayor riesgo percibido y la falta
de activos como garantia.

Créditos asociativos o grupales, dirigidos a organizaciones; en algunos casos se
articulan con asistencia técnica (Programa Agroideas otorga subvenciones de
cofinanciamiento). Su alcance depende de la existencia de organizaciones
formalizadas, condicidon no siempre presente.

En seguros agropecuarios, el principal instrumento es el Seguro Agricola Catastréfico
(SAC) financiado por el MIDAGRI, que cubre pérdidas totales por eventos climaticos
extremos sin pago de prima. Los seguros agropecuarios comerciales tienen penetracion
practicamente nula entre pequefios productores por primas elevadas y disefios poco
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adaptados. En garantias, el FOGASA y otros esquemas canalizados por COFIDE
buscan reducir el riesgo de las entidades financieras, pero su uso es limitado por
tramites complejos y bajo conocimiento.

Los créditos al sector agropecuario crecieron a una tasa promedio del 6.9% anual en los
ultimos afios; sin embargo, su participacion en el total de colocaciones del sistema
financiero apenas alcanza el 7%, frente al 28% del comercio, el 20% de manufactura y
el 11% del sector inmobiliario. Los productos de ahorro son el servicio mas extendido —
canalizados sobre todo por el Banco de la Nacién para recibir transferencias del
Estado—, mientras que la expansion de billeteras digitales sigue restringida por brechas
de conectividad y alfabetizacion digital.

Acceso muy bajo y concentrado en una sola persona del hogar

El 19% de los hogares cuenta con una cuenta de ahorro, el 11% con billetera digital,
apenas el 3% con crédito agropecuario y el acceso a seguros agropecuarios es marginal
o nulo. La cobertura varia sustancialmente entre regiones: Apurimac destaca con 38%
en cuentas de ahorro, seguido por Cusco (23%), mientras que Arequipa (10%) y Puno
(4%) presentan niveles muy bajos. Cuando el hogar accede a un producto financiero,
este suele concentrarse en una sola persona (84% en cuentas de ahorro, 88% en
créditos), generalmente el jefe o jefa de hogar. El Banco de la Nacion concentra el 72%
de las cuentas de ahorro y Agrobanco el 88% de los créditos agropecuarios, lo que
refleja una dependencia estructural de la banca publica.

Figura 13. Acceso a productos financieros, por region (% de hogares)

38

Apurimac Cusco Arequipa Puno

H Cuenta de ahorro (%) mBilletera digital (%) = Crédito agropecuario (%)

Fuente: Encuesta a 916 productores y productoras altoandinos.
Elaboracion: APOYO Consultoria.

Tres limitantes transversales del acceso

Desconocimiento y desinformacion: Existen limitaciones en el nivel de
conocimiento sobre los elementos basicos para la insercién en el sistema
financiero. Ademas, la percepcion de que el crédito tiene requisitos "muy
complicados" desincentiva el acceso efectivo.
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Figura 14. Conocimiento de términos financieros, por género
(% de personas que declara conocer el término)
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Fuente: Encuesta a 916 productores y productoras altoandinos.
Elaboracién: APOYO Consultoria.

= Desconfianza estructural hacia el sistema financiero. La percepcion de que
las entidades "buscan ganar a toda costa" se alimenta de experiencias o
expectativas negativas y se refuerza con la distancia geografica: el 34% de
hogares con algun servicio financiero no precisa el tiempo de traslado a la
institucion mas cercana, indicador de desinterés y desconocimiento general.

* Limitada adecuacion de los créditos al ciclo agropecuario. Los plazos y
modalidades de pago mensuales no se corresponden con la periodicidad
estacional e incierta de los ingresos rurales, lo que eleva el riesgo de impago
percibido y reduce la disposicion a endeudarse.

Pese a las limitaciones, el 20% de los encuestados manifiesta requerir un préstamo —
con mayor demanda en hombres (23%) que en mujeres (17%)— y el propdsito principal
es productivo: compra de animales (45%), capital de trabajo (42%) y compra de
magquinaria o equipos (8%). El 72% se interesa en talleres de educacién financiera.
Estos elementos configuran una demanda activable mediante productos financieros
adaptados al ciclo productivo, con esquemas de pago al vencimiento o cronogramas
vinculados a la cosecha o esquila, tasas y condiciones cercanas a la realidad econémica
de cada cadena, y un enfoque explicito de género que cierre brechas en titularidad,
representacioén legal y acceso efectivo.
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5.4 Barreras especificas por cadena

5.4.1 Papa nativa

Cuatro barreras especificas operan sobre la cadena de papa nativa:

Acceso a insumos de calidad, asistencia técnica, infraestructura y herramientas.
La dependencia de semilla propia no certificada —que puede acumular rancha
y gorgojo— limita la uniformidad y sanidad del cultivo desde su origen. Las
pendientes pronunciadas y la producciéon en andenes restringen el uso de
maquinaria.

Cambio climatico. Heladas, granizadas y sequias —mas frecuentes en los
ultimos aflos— generan pérdidas parciales o totales, restringen el cumplimiento
de compromisos comerciales y desincentivan inversiones.

Costos logisticos y postcosecha. La produccion en zonas remotas, la limitada
infraestructura de acopio y la corta vida util del producto fresco incrementan
pérdidas y costos; obligan a vender en periodos de sobreoferta con precios
bajos.

Falta de organizacion y asociatividad. La produccion individual y atomizada limita
la capacidad de cumplir requisitos de volumen, continuidad y negociacion; la
articulacion entre productores de distintos pisos altitudinales permite escalonar
la oferta y mejorar el acceso a mercados de mayor valor.

5.4.2 Granos andinos

Cuatro barreras especificas afectan a la cadena de granos andinos:

Oferta atomizada y limitada capacidad de negociacion. Superficies de entre 0.1
y 0.5 hectareas con producciones menores a media tonelada por hogar dificultan
la conformacién de ofertas comerciales con los volumenes exigidos por
compradores formales.

Dificultades para acceder a certificaciones y trazabilidad. La certificacion
organica requiere procesos formales, auditorias periddicas y capacidades de
gestion que la mayoria de productores no tiene; en su ausencia, comercializan
como grano convencional y pierden la prima de precio.

Costos logisticos y postcosecha. La carencia de infraestructura para secado,
limpieza y clasificacién incrementa pérdidas postcosecha; los productores
venden inmediatamente después de la cosecha, en sobreoferta, a precios bajos.

Cambio climatico. Variabilidad climatica y mayor frecuencia de heladas, sequias,
granizadas y lluvias atipicas afectan rendimientos y calidad; introducen
incertidumbre y desincentivan inversiones en mejora productiva.

5.4.3 Camélidos sudamericanos

Cinco barreras especificas afectan a la cadena de camélidos —alpaca y vicufia—:

Escala de produccién. Un hogar produce en promedio 44 libras de fibra por
campafa, frente al minimo de 80 quintales (8 000 libras) que exige la industria
para compra directa. La brecha es mayor en hogares con jefatura femenina (30
libras) que masculina (50 libras). Las cooperativas y centros de acopio actuan
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como solucién, pero solo el 44% de los hogares criadores de alpaca pertenece
a una organizacion.

Cambio climatico y plagas. Sequias reducen pastizales y bofedales; lluvias y
nevadas elevan la incidencia de sarcocistiosis y sarna, que comprometen la
calidad de la fibra y la inocuidad de la carne (algunos procesadores no elaboran
embutidos en temporada de lluvias por riesgo de sarcocistiosis).

Camales certificados. Solo seis camales autorizados por SENASA operan en el
ambito del proyecto, lo que limita la certificacion sanitaria de la carne de alpaca
y restringe su acceso a mercados institucionales.

Calidad de la materia prima. En vicufia, alrededor del 10% de la fibra es
rechazada por longitud insuficiente o presencia de caspa; en alpaca, la esquila
manual con tijeras sin herramientas apropiadas y la limitada disponibilidad de
maestras clasificadoras reduce el valor del lote.

Formalidad y estacionalidad. La industria requiere comprobantes y solo el 3% de
productores alpaqueros tiene RUC; las esquilas en temporada de mayor calor
generan flujos estacionales que no calzan con créditos de pago mensual.

5.4.4 Turismo comunitario

En el marco de la Estrategia Nacional de Turismo Comunitario del MINCETUR, se
identifican seis condiciones minimas cuya ausencia opera como barrera:

Vocacion turistica y atractivo ancla cercano que motive el desplazamiento de
visitantes.

Organizacion de base comunitaria con legitimidad territorial y disposicion al
trabajo en equipo, al involucramiento de mujeres y jovenes y al relevo de
liderazgo.

Facilitacion turistica: infraestructura minima (transporte, servicios basicos,
comunicaciones) que garantice seguridad y comodidad del visitante.

Demanda sostenida en el entorno —ciudad principal cercana o atractivos
ancla— que asegure flujo regular de turistas.

Patrimonio cultural y natural conservado, con practicas de uso responsable y
autenticidad en las tradiciones.

Propuesta de servicio turistico diferenciada que evite competir con otras
comunidades y apele a un nicho especifico.
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6. Identificacion de nichos de mercado

El mapeo de nichos combina seis criterios de priorizacién: sefiales de demanda
identificadas en entrevistas a actores de mercado, observacién de oferta competidora,
evidencia cuantitativa de comercio exterior, viabilidad operativa para las cadenas
altoandinas, potencial de diferenciacién por atributos de origen e identidad, y capacidad
del nicho para habilitar o amplificar la participacion econémica de las mujeres
productoras. Los nichos identificados ya muestran un dinamismo concreto: en 2025, los
chips de papa nativa superaron los US$ 932 mil y la papa congelada los US$ 837 mil;
la quinua alcanzé US$ 151 millones —su nivel mas alto en seis afios— y, en 2024, las
exportaciones textiles de alpaca superaron los US$ 178 millones.

6.1 Papa nativa

La diversidad varietal —mas de 3 000 variedades nativas peruanas, muchas exclusivas
de comunidades altoandinas— y la creciente valorizacion de la gastronomia peruana
posicionan a la papa nativa como un producto diferenciado. Se identifican tres nichos
priorizables:

= Papa fresca para mercado gastrondmico y consumo especializado. La
propuesta de valor descansa en la diversidad de colores, sabores y texturas, el
origen andino sostenible y el rol central de la mujer en la produccion y seleccion.
Canal HORECA en Lima, Arequipa, Cusco y Puno. Es la via de mayor valor en el
corto plazo.

= Chips de papa nativa premium y artesanal. El 23% de consumidores limefios
prefiere chips de papa nativa sobre los convencionales —por sabor/textura (65%) y
atributos saludables (29%)—; las exportaciones se dirigen principalmente a EE. UU.
(49%), Francia (18%) y Alemania (13%) a través de empresas como Tiyapuy e Inka
Crops.

= Vodka premium con narrativa de origen andino. Marcas como Vodka 14 Inkas y
otras emergentes posicionan a la papa nativa como insumo diferenciador para
destilados de alta gama en Europa y bares de autor del segmento gastronémico.

6.2 Granos andinos

Los granos andinos —quinua, kiwicha, canihua y tarwi— cuentan con un
posicionamiento global como superalimentos: perfil proteico completo, ausencia de
gluten, bajo indice glucémico y adaptabilidad a multiples formatos de transformacion.
Sobre esta base comun se priorizan nichos diferenciados por grano:

= Quinua: organica certificada y trazable para EE. UU., Canada y Europa —la ruta
exportadora mas madura, con US$ 151 millones en 2025—, harinas sin gluten,
snacks (cereales y grano inflado), polvos proteicos plant-based y papillas infantiles
premium.

= Kiwicha: grano organico certificado, harinas y snacks con creciente reconocimiento
internacional bajo la denominacion "amaranto”, con destinos en EE. UU. y Europa.

= Caiihua: organica certificada y snacks saludables, valorada por su alta
concentracion de hierro y fibra, con destinos en Canada, Chile y EE. UU.
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= Tarwi: organico certificado y polvo proteico, impulsados por la tendencia plant-
based; Tarwi Foods y Tarpuy Foods evidencian el dinamismo del nicho con polvos
proteicos, blends con cacao y granos en salmuera.

6.3 Camélidos sudamericanos

La cadena de camélidos presenta la mayor orientacion comercial entre las analizadas.
Peru concentra mas del 76% del hato mundial de alpacas —ventaja estructural
inalcanzable— vy la fibra de vicufa es la mas fina del mundo.

6.3.1 Alpaca
Para la alpaca, los cuatro nichos articulan segmentos con diferentes niveles de madurez:

= Fibra certificada RAS (Responsible Alpaca Standard), con compradores
nacionales (Michell, Inca Tops, ITESSA) e internacionales (Ritorcitura Fabiano,
Filpucci en ltalia). Compradores como Art Atlas priorizan explicitamente el
empoderamiento de mujeres en su cadena de valor.

= Fibra de color natural no tefiida, captura un nicho de artesania y moda que valora
la herencia cultural y el trabajo femenino; compradores nacionales: Kero Design,
Royal Knit, ANNTARAH, Millma & Qaytu; exportadores: Luxalpaca, APU Alpaca
y LaMamita hacia ltalia.

= Fibra clasificada para industria textil B2B en China (Jiangsu Lugang, Zhejiang
Orient, Alpha Tops), India (Ganga Acrowools) y Turquia (Fistas, Ormo, Keten
Tekstil). Precios super baby (S/29), baby (S/27) y fleece (S/25) superan al
promedio de fibra sin clasificar.

= Charqui de alpaca para unidades mineras subterraneas del sur (Buenaventura—
Orcopampa/Tambomayo, Bateas—San Cristébal, Minsur—San Rafael, Titan
Contratistas, Cori Puno), con demanda predecible y constante.

6.3.2 Vicuina

La fibra de vicufa opera en el segmento de ultralujo con los precios por unidad mas
altos de todas las cadenas; el 92% del valor exportado en 2024 corresponde a fibra
sucia o descerdada hacia Italia (Loro Piana, Fratelli Piacenza, Filatura di Trevo). Los dos
nichos priorizados son:

= Fibra transformada artesanalmente en prendas y accesorios para consumidores
de lujo y turismo premium, con compradores en China (Shang Hai Cavallo 1886),
Rusia (Bork Import) y EE. UU. (Classic World 66, Last Brand Inc).

= Fibra sucia de vicufia para grandes transformadoras internacionales de alta
gama (Italia), con la trazabilidad SERFOR-CITES como atributo de
diferenciacion.

6.4 Artesanias

Las artesanias altoandinas —elaboradas mayoritariamente con fibra de alpaca y, en
menor escala, de vicuha— operan en dos nichos complementarios:

= Artesanias para turistas en destinos ancla (Cusco, Arequipa, Puno), donde la
autenticidad y la autoria de la mujer artesana son factores clave de compra. El
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76% de turistas de turismo comunitario adquiere artesanias y el 66% prendas o
articulos de fibra de alpaca.

Prendas y accesorios para compras corporativas e institucionales (Cerro Verde,
Las Bambas, Minsur, Antapaccay, Hudbay, Gloria, Yura, Casa Andina e
instituciones del Estado via Peru Compras). Este nicho ofrece una oportunidad
explicita de articulacién con empresas que buscan impulsar el empoderamiento
femenino en sus areas de influencia.

6.5 Turismo comunitario

El turismo comunitario altoandino se inserta en el segmento de experiencias auténticas,
naturaleza y cultura viva. El 70% de los turistas que realizan turismo comunitario son
extranjeros (EE. UU. 28%, Espafa 10%), con perfil de 25 a 44 afos, formacion
universitaria y mayor gasto por viaje que antes de la pandemia. Los nichos priorizados

son:

Experiencia vivencial del chaccu de vicuia, que combina biodiversidad, cultura
viva y responsabilidad ambiental en una propuesta unica a nivel mundial, con
mercados de influencia en Arequipa y Cusco.

Experiencias productivas con alpacas, que ofrecen al visitante el contacto directo
con la crianza, esquila y transformacion artesanal de la fibra —transmitida
mayoritariamente por mujeres—, con mercados de influencia en Arequipa, Cusco
y Yauyos.

Cabe precisar que la oportunidad en turismo comunitario no depende exclusivamente
de estos nichos: cada comunidad puede insertarse en la cadena si construye una
propuesta de valor diferenciada vinculada al territorio, a sus saberes artesanales y a
corredores turisticos ya posicionados.
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7. Oportunidades de articulacion comercial

La brecha entre las capacidades actuales de los productores altoandinos y los requisitos
de los mercados de mayor valor no se cierra de manera espontanea. La articulacion
comercial —entendida como el proceso activo de vincular la oferta productiva
organizada con demandantes con capacidad de absorber volumenes regulares y pagar
precios diferenciados— es la condicion habilitante para convertir los nichos identificados
en ingresos reales. La organizacion productora (asociacion, cooperativa o comunidad
campesina con personeria juridica) es la unidad minima funcional para acceder a la
mayoria de los mecanismos de articulacion.

7.1 Requisitos minimos para la articulaciéon

El acceso a compras privadas y publicas exige cumplir requisitos minimos diferenciados
por tipo de actor, organizados en tres tipos:

= Requisitos productivos. Estandares de calidad, uniformidad, inocuidad y
certificacion que escalan progresivamente del mercado local al internacional: en
papa nativa, calibrado y LMR fitosanitarios; en granos, LMR para metales
pesados como el cadmio (quinua) y certificacion organica; en alpaca,
clasificacion NTP 231.301:2022; en vicufia, trazabilidad SERFOR-CITES; en
turismo, formalizacién MINCETUR y servicio en inglés.

= Requisitos de negocio. Formalidad fiscal (RUC, factura, cuenta bancaria),
contratos escritos, fichas técnicas, certificaciones sectoriales (RAS, Fairtrade,
USDA/EU Organic), incoterms para exportacion y espalda financiera para capital
de trabajo.

= Requisitos operativos. Capacidad de proceso, infraestructura y logistica:
almacenamiento adecuado, clasificacion, empaque y etiquetado, sistema de
gestion de calidad documentado y, en exportacion, cadena de frio y despacho
por categoria bajo supervisién técnica.

La gran mayoria de productores se ubica en los peldafios inferiores de la escalera de
exigencias: cuentan con condiciones para abastecer mercados locales y, en algunos
casos, regionales, pero mantienen brechas criticas para acceder al mercado nacional y,
sobre todo, al internacional. EI cumplimiento de estos requisitos no es neutro en
términos de género: el RUC, la cuenta bancaria y la titularidad legal de las
organizaciones recaen predominantemente en hombres —jefes de hogar en
aproximadamente el 75% de los casos—, lo que puede situar a las mujeres en
dependencia formal y reproducir desigualdades en el ambito comercial.

7.2 Oportunidades de articulaciéon con el sector privado

7.2.1 Empresas transformadoras del sector agroalimentario

El directorio elaborado identifica 39 empresas transformadoras, marcas exportadoras y
consorcios con demanda activa de productos altoandinos. Los compradores mas
accesibles a corto plazo adquieren materia prima directamente de organizaciones
productoras:

= Papa nativa: Tiyapuy, Inka Chips, Ecofrenda (Cooperativa Agropia) e Inka Crisp.
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= Granos andinos: Cusco Mara, Andara, Amor América Organica, Warmi Tarpuy,
Coopain Cabana y Nunatura.

= Carne de alpaca: ECAPYO (charqui) y Agrovas (embutidos).

= Fibra de alpaca: Michell, Inca Tops y Clamasac para fibra clasificada;
ANNTARAH, Kero Design, Millma & Qaytu para fibra de color con narrativa
artesanal.

= Tarwi: Tarwi Foods y Tarpuy Foods en el segmento de superfoods.

= Vicuia: compradores italianos de alta gama —Loro Piana, Filatura di Trevo,
Fratelli Piacenza, Lanificio Luigi Colombo.

El mecanismo de entrada mas probado es la participacién en ferias de negocios —
ExpoAlimentaria, Ruraq Maki— donde estos compradores tienen presencia activa. Para
fibora de alpaca, el consorcio exportador Calpex representa una via colectiva para
organizaciones que no alcanzan individualmente los volumenes minimos de la industria.

7.2.2 Empresas mineras con programas de compras locales
Tres operaciones mineras con presencia activa en el ambito del proyecto:

= Las Bambas (Apurimac). En 2024, las adquisiciones en Cotabambas y Grau
alcanzaron US$ 102 millones (+57% vs. 2022). Su Proyecto Agricultura Familiar
instal6 194 hectareas de papa, quinua, cebada y ajo en 17 comunidades,
beneficiando a 1 550 agricultores.

= Antapaccay (Espinar, Cusco). Programa de Desarrollo de Proveedores Locales
con soporte técnico en gestiébn empresarial y estandares HSEC-HR; clausula
contractual de RSE para compras locales indirectas; planta FILASAC de fibra de
alpaca y lana de ovino.

= Buenaventura (Orcopampa y Tambomayo, Arequipa). Adquisicion de productos
y servicios locales con programa de capacitaciones para alcanzar estandares de
calidad y seguridad.

Unidades mineras subterraneas del sur (Bateas—San Cristdbal, Minsur—San Rafael,
Titan Contratistas—Ana Maria, Cori Puno—Untuca) presentan una demanda predecible
de carne de alpaca de alto valor proteico, especialmente relevante para organizaciones
alpaqueras de Arequipa y Puno articuladas con camales SENASA y transformadores
como ECAPYO o Agrovas.

7.2.3 Import Promotion Desk (IPD) y fomento exportador

El IPD —iniciativa de la cooperacion alemana— conecta a productores con importadores
europeos en sectores prioritarios (alimentos organicos, textiles sostenibles, artesanias
de comercio justo) sin que los productores necesiten presencia directa en esos
mercados. Las cadenas con mayor potencial son los granos andinos organicos —
especialmente quinua—, complementadas por fibra de alpaca con certificacion RAS y
artesanias de alto valor. PromPeru complementa con misiones comerciales, ferias
internacionales (BioFach Alemania, Natural Products Expo West EE. UU., Anuga
Colonia) y el portal Peru Marketplace. Agromercado ofrece acompafamiento técnico y
comercial descentralizado en Apurimac, Cusco, Puno y Arequipa.
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7.2.4 Operadores turisticos y canal HORECA

Para turismo comunitario, los operadores autorizados por MINCETUR son la puerta de
entrada para experiencias vivenciales —chaccu, experiencias con alpacas—.
Plataformas como GetYourGuide o TripAdvisor permiten vinculacion directa con turistas
internacionales una vez disefada la experiencia. Para papa nativa, el canal HORECA
de Lima, Arequipa y Cusco es el de mayor valor y mas accesible en el corto plazo, con
primer contacto via ferias gastronéomicas o plataformas como Agroferias.

7.3 Oportunidades de articulacién con el sector publico

7.3.1 Programas sociales de alimentacion

El DS N° 012-2021-MIDAGRI obliga a las entidades publicas con programas sociales a
comprar al menos el 30% de sus requerimientos directamente a productores locales
mediante los comités COMPRAGRO. Los principales programas:

= Programa de Alimentacién Escolar (PAE, reemplazo de Wasi Mikuna) y
Programa Nacional Cuna Mas. Operan bajo cogestion, exonerados del proceso
estandar; el PAE compra a través de fichas técnicas aprobadas por Peru
Compras, con supervision de Contraloria, Ministerio Publico y DIGESA. Cuna
Mas opera via comités de gestion comunitarios.

= INABIF, AURORA (Warmi Nan), Programa de Complementacion Alimentaria y
Programa del Vaso de Leche. Estan obligados a constituir COMPRAGRO, lo que
articula la oferta territorial con las compras estatales.

Estos canales no exigen certificacion organica, pero si inocuidad basica verificable, RUC
activo, sello de Agricultura Familiar y capacidad de entregas periddicas. Los granos
andinos tienen la mayor afinidad con esta ruta.

7.3.2 Compras institucionales: Peri Compras y articulacion corporativa

Las organizaciones con personeria juridica e inscripcién en el Registro Nacional de
Proveedores pueden participar en procesos del portal SEACE de Perd Compras —
especialmente relevante para venta de prendas y accesorios artesanales a entidades
del Estado—. Adicionalmente, los programas de RSE de empresas mineras (Cerro
Verde, Las Bambas, Minsur, Antapaccay, Hudbay) y de empresas con presencia
territorial (Gloria, Yura, Casa Andina) constituyen un canal con afinidad explicita por
artesanias con identidad territorial vinculadas al empoderamiento femenino.

7.4 Estrategia de articulaciéon por cadena de valor

7.41 Cultivos altoandinos (papa nativa y granos andinos)

Para papa nativa, el canal mas realista en el corto plazo es el HORECA local y las
empresas de snacks regionales (Inka Chips, Tiyapuy), que no exigen certificacion
organica ni volumenes de exportacion sino consistencia de entrega y calidad de
seleccion. La ruta de mayor valor —exportacion de derivados— es de mediano o largo
plazo y requiere inversion en clasificacion, almacenamiento y certificacion fitosanitaria.

Para granos andinos, la via de mayor impacto inmediato es la participacion en
programas sociales de alimentacion (PAE, Cuna Mas, Vaso de Leche) mediante
COMPRAGRO. En paralelo, las organizaciones con produccién organica pueden iniciar
la certificacién —con apoyo de Agromercado o certificadoras— para acceder al mercado
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de exportacion via IPD o exportadores locales como Amor América Organica. La quinua
es el grano con ruta exportadora mas madura; kiwicha y cafihua avanzan por la misma
via con ventana temporal mayor.

7.4.2 Camélidos sudamericanos (alpaca y vicuia)

Para fibra de alpaca, la estrategia de corto plazo pasa por la formalizacion de la
clasificacion segun la NTP 231.301:2022 —requisito minimo para vender directamente
a Michell o Inca Tops y capturar el diferencial vs. intermediario "compadre"—.
Organizaciones con capacidad de inversién media pueden avanzar a la certificacion
RAS, que abre acceso a marcas con politica de sostenibilidad. Calpex representa la via
colectiva para exportacion de fibra clasificada.

Para fibra de color, la transformacion local (hilados, tejidos, prendas terminadas) elimina
la dependencia del precio industrial —estructuralmente inferior al de la fibra blanca— y
captura el margen artesanal. Para charqui dirigido a unidades mineras, la articulacion
requiere identificar minera con programa activo, articularse con un camal SENASA vy
definir contrato marco con ECAPYO o Agrovas como transformador intermedio.

Para vicuia, las comunidades con autorizacién vigente (DEMA) pueden articularse con
compradores internacionales; la principal barrera es la cadena documental SERFOR-
CITES y la coordinacion con un operador logistico habilitado. PromPeru facilita el
contacto inicial con importadores europeos (Loro Piana es comprador de referencia).

Para artesanias de alpaca, la integracion al circuito de tiendas turisticas en Cusco,
Arequipa y Puno es la estrategia mas eficiente en el corto plazo; en mediano plazo, los
programas de RSE de empresas mineras y Peri Compras ofrecen acceso a compras
corporativas e institucionales. El comercio electrénico via Etsy o Novica representa una
tercera via con bajo costo de entrada. Para artesanias de vicufia, el avance debe ser
gradual: primero cumplimiento normativo (RUCSSP, autorizaciones SERFOR) y luego
articulacion con canales de mayor valor.

7.4.3 Turismo comunitario

La articulacion con la Estrategia Nacional de Turismo Comunitario y operadores
autorizados por MINCETUR es la via mas directa. La estrategia consiste en identificar,
en cada area del proyecto, al menos un operador turistico regional con quien disefar un
paquete de experiencia verificable, documentada y con precio definido, anclado en una
propuesta de valor distintiva y en el aprovechamiento de conocimientos de hombres y
mujeres como guias o facilitadores. Plataformas como GetYourGuide, Booking o
TripAdvisor permiten vinculacién directa con el turista internacional con bajo costo de
entrada.

7.5 Inventario de canales estratégicos
El inventario levantado por el estudio identifica:

= 72 ferias nacionales vigentes (entre ellas Chakramanta—Apurimac, De Chacra a
la Olla, Agroferias APEGA, Festival Ecoturistico del Chaccu, ExpoAlimentaria,
Ruraq Maki, De Nuestras Manos).

= 55 ferias internacionales (BioFach Alemania, Natural Products Expo West EE.
UU., Anuga, SIAL Paris, Gulfood, Texworld Paris, Pure London, World Alpaca
Expo, Premiére Vision Paris, WTM Londres, Fitur Madrid).
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= 40 tiendas especializadas distribuidas en tres grupos: tiendas organicas
peruanas (Flora y Fauna, Organa, Madre Natura), boutiques internacionales
(Alpaca Collections, Shepherd Textiles, Awamaki, Whole Foods, Carrefour,
Tesco) y marcas peruanas con tienda propia (Incalpaca, KUNA, Sol Alpaca,
Mundo Alpaca).

= 34 plataformas digitales en cinco tipologias: gubernamentales (Peru
Marketplace, Agroferias, Y Tu Qué Planes), de comercio justo y sostenibilidad
(Ten Thousand Villages, Novica, Earth Markets), marketplaces generalistas
(Alibaba, Amazon, Etsy, Amazon Handmade), plataformas de turismo
(GetYourGuide, Musement, Booking, TripAdvisor) y marketplaces agricolas B2B
(AGRA Global, KisaanTrade, WikiFarmer).

7.6 Lineamientos para una plataforma digital sostenible

Una plataforma orientada a productos altoandinos requiere combinar seis condiciones
habilitantes: (i) propuesta de valor diferenciada con productos verificados por origen,
calidad y sostenibilidad; (ii) masa critica de oferta y demanda priorizando cadenas con
mayor dinamismo comercial; (iii) sistema de trazabilidad y certificacion accesible para
pequenos productores; (iv) integracién logistica con operadores especializados; (v)
modelo de ingresos claro que traslade la comision al comprador; y (vi) viabilidad
operativa adaptada al contexto rural con interfaces simples y apoyo territorial.

Las plataformas Kusikuy (FAO) y Productor Digital (PRODUCE) ilustran los riesgos de
iniciativas sin modelo de sostenibilidad financiera ni masa critica; sus lecciones
aprendidas refuerzan la importancia de resolver la logistica antes de escalar la oferta,
priorizar calidad sobre cantidad de productores, construir comunidad de compradores
recurrentes, incorporar gobernanza participativa y aprovechar sinergias con iniciativas
publicas existentes (por ejemplo, la plataforma Eco y Bionegocios del MINAM).
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8. Hoja de ruta

El diagnostico de las cadenas altoandinas muestra que la mejora sostenida de los
ingresos de productores y productoras no depende de una intervencién aislada, sino de
la articulacion de acciones sobre distintos factores que se refuerzan entre si. La hoja de
ruta se estructura en torno a tres pilares complementarios y nueve factores habilitantes
transversales, y se concreta en medidas especificas para cada una de las cinco
cadenas: papa nativa, granos andinos, alpaca, vicufa y turismo comunitario.

Figura 15. Arquitectura de la hoja de ruta: tres pilares y nueve habilitantes

PILAR 1: Elevar competitividad PILAR 2: Articular con mercados

Productividad, sanidad, asociatividad, postcosecha Privado, publico, ferias, plataformas

9 FACTORES HABILITANTES TRANSVERSALES

4 N\ [ N\ [ N\
Relevo generacional Capacidades de gestion Conectividad digital

& /O /O J

4 N\ [ N\ [ N\
Escala y asociatividad Formalizacion progresiva Acceso a financiamiento

S J J J

4 N\ [ N\ [ N\
Infraestructura logistica Adaptacion climatica Reduccioén brechas de género

& /O /O J

Elaboracion: APOYO Consultoria

Las medidas propuestas fueron validadas y priorizadas colectivamente con
representantes de MIDAGRI y sus entidades adscritas, asi como de Puna Resiliente y
sus financistas, en funcién de su impacto potencial y viabilidad de implementacion en el
corto, mediano y largo plazo.

8.1 Factores habilitantes transversales

Nueve factores habilitantes responden a barreras estructurales cuya solucién no
depende de la implementaciéon de medidas productivas o comerciales directas. No son
aspectos a resolver antes de iniciar la accidn, sino variables que deben integrarse en el
disefio de todas las medidas:

Tabla 2. Factores habilitantes transversales y lineamientos de accién

Factor habilitante Lineamientos principales de accion

=  Promover oportunidades de ingreso para jovenes dentro del territorio
(transformacioén, turismo, artesania, gestién, comercializacion
digital).

Relevo generacional = Disefiar mecanismos para que joévenes con formacion residentes
fuera del territorio aporten a la gestion comercial de las
organizaciones. Incorporar explicitamente a jévenes y mujeres
jévenes en espacios de conduccion.

=  Programas de formacion adaptados al perfil de la poblacion adulta,
con metodologias presenciales y uso de lengua materna.

* Enfasis en registro de costos e ingresos, lectura de precios, medios
de pago digitales y comunicacion con compradores.

= Disefios con accesibilidad efectiva para mujeres (compatibilidad con
carga doméstica).

Capacidades de gestion y
alfabetizacion productivo-
comercial
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Factor habilitante

Lineamientos principales de accion

Conectividad digital

Aprovechar la cobertura celular existente con soluciones offline y de
baja conectividad (pedidos por mensajeria, registros con
sincronizacién posterior, billeteras digitales).

Incidencia ante instancias publicas para ampliacion de internet de
mayor velocidad en localidades con concentracion de productores
organizados.

Escala productiva y
asociatividad

Consolidacion o creacién de organizaciones con personeria juridica
en zonas con baja asociatividad.

Mecanismos de acopio colectivo. Asistencia en gestion basica
(planificacion, recursos colectivos, negociacion).

Abordaje diferenciado para la asociatividad de las mujeres y
participacion equitativa en espacios de decision.

Formalizacion progresiva

Rutas graduales: RUC y cuenta bancaria — personeria juridica —
sello de Agricultura Familiar — registros sanitarios.

Vinculacion de cada etapa con beneficios concretos y visibles
(compras publicas, habilitacién para emitir comprobantes).
Incorporacion de mujeres como titulares o cotitulares en registros,
cuentas y contratos.

Acceso a financiamiento
adaptado

Productos financieros con esquemas de pago alineados a la
estacionalidad agropecuaria (pago al vencimiento, cronogramas
vinculados a cosecha o esquila).

Tasas y condiciones acordes a la realidad econdmica de cada
cadena.

Enfoque de género en el disefio.

Educacion financiera practica y ampliacion de seguros
agropecuarios.

Infraestructura logistica y
postcosecha

Priorizar rehabilitacion, adecuacion y optimizacion de infraestructura
existente antes de nuevas inversiones.

Habilitacion de camales SENASA en coordinacion con gobiernos
regionales y locales (cadena de alpaca).

Soluciones organizativas de logistica compartida (fletes conjuntos,
calendarios coordinados).

Adaptacion al cambio
climatico

Practicas de manejo adaptadas en programas de asistencia técnica
(variedades tolerantes, rotacién, manejo de suelos, gestion de
pastizales y bofedales).

Ampliacién del seguro agricola catastréfico con criterios que
favorezcan el acceso efectivo de las mujeres.

Sistematizacién de practicas comunitarias de gestion del riesgo
climético.

Reduccién de brechas de
género

Participacion equitativa de mujeres en cargos directivos vy
comerciales como criterio explicito de disefio y seguimiento.
Sensibilizacién, formacioén y liderazgo para mujeres.

Disefio de capacitacién con accesibilidad real (horarios, lengua
materna, formato local). Incorporacion de mujeres como titulares en
registros comerciales, cuentas y contratos.

Elaboracion: APOYO Consultoria
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8.2 Hoja de ruta para la papa nativa

La papa nativa tiene un alto valor organoléptico, cultural y nutricional, pero los
segmentos que reconocen ese valor son aun reducidos. La hoja de ruta para esta
cadena articula medidas en los tres pilares y se organiza temporalmente en corto,
mediano y largo plazo.

Promover
la demanda

Elevar
competitividad

Articular
con mercados

Tabla 3. Hoja de ruta para la cadena de papa nativa

“ Medidas y secuencia Actores clave

Corto plazo: Campafia de posicionamiento en mercados
urbanos premium (Lima, Arequipa, Cusco) con storytelling de
productoras, fichas de variedades, activaciones de
degustacion. Lider: PROMPERU con respaldo de MIDAGRI;
organizaciones aportan contenido.

Mediano plazo: Participacion en ferias internacionales de
alimentos gourmet y organicos; preparacion de delegacion,
capacidad exportadora minima y SENASA.

Largo plazo: Consolidacion comercial — relaciones estables
con supermercados y tiendas; participacion recurrente en
ferias.

Corto plazo: Fortalecimiento de nudcleos locales de
produccion y abastecimiento de semilla de calidad (perfiles 1
y 2). Identificacion de variedades comerciales con demanda
potencial. Vigilancia fitosanitaria y manejo sanitario (perfiles
1,2y 3).

Mediano plazo: Capacidades de acondicionamiento
comercial en organizaciones (perfiles 2 y 3): clasificacion,
empagque, postcosecha.

Largo plazo: Negociacion comercial y contratos con
compradores formales (perfil 3 y avanzados del perfil 2).

Corto plazo: Conexion con chefs regionales y restaurantes
(perfiles 1 y 2). Participacion en ferias de venta directa y
vinculaciéon con compradores del mercado interno.

Mediano plazo: Articulacion con procesadores nacionales
(perfil 3): mapeo de requerimientos por variedad, calibre,
pigmentacion; acuerdos piloto.

Largo plazo: Continuidad y reduccion del acompafamiento;
ampliacion de cartera de compradores.

Elaboracion: APOYO Consultoria

8.3 Hoja de ruta para granos andinos

PROMPERU,
MIDAGRI,
MINCETUR,
organizaciones,
empresas
transformadoras

INIA, SENASA,
semilleristas,
organizaciones,
extensionistas,
Agromercado, CIP,
Agro Rural

Chefs y restaurantes
regionales,

organizadores de
ferias, procesadores
nacionales, CIP,
operadores logisticos

La quinua tiene reconocimiento internacional, pero su ausencia de posicionamiento
diferenciado la expone a la presion de precios de la oferta boliviana y ecuatoriana;
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kiwicha, cafihua y tarwi son aun poco conocidos fuera de la regidon andina pese a su
potencial nutritivo.

Promover
la demanda

Elevar
competitividad

Articular
con mercados

Tabla 4. Hoja de ruta para la cadena de granos andinos

“ Medidas y secuencia Actores clave

Corto plazo: Estrategia de posicionamiento comercial
internacional para granos andinos peruanos — fichas
técnico-comerciales, material audiovisual y contenidos en
idiomas de mercados objetivo. Foco en kiwicha, cafiihua y
tarwi; quinua como puerta de entrada.

Mediano plazo: Participacion en ferias internacionales de
productos organicos y naturales (BioFach, Natural Products
Expo West, Anuga).

Largo plazo: Actualizacion periédica de materiales;
participacion selectiva y auténoma en ferias.

Corto plazo: Fortalecimiento integral de capacidades
productivas, postcosecha y gestion comercial (perfil 1).

Mediano plazo: Fortalecimiento de la produccién de semilla
(perfiles 1y 2); segregacion de lotes y trazabilidad interna en
centros de acopio (perfiles 2 y 3); control basico de calidad
comercial; acceso a servicios financieros adaptados al ciclo
agropecuario.

Largo plazo: Escalamiento comercial hacia mercados
especializados (perfil 3): costos, certificaciones, vinculos con
compradores exigentes.

Corto plazo: Vinculacion con bioferias locales (perfil 1);
conexion con chefs y restaurantes (perfiles 1y 2).

Mediano plazo: Articulacién con empresas de alimentos
saludables nacionales (perfil 2): perfil de oferta, encuentros
con compradores, muestras y negociacion.

Largo plazo: Alianzas de co-branding y contratos de largo
plazo con marcas premium (perfil 3): identificacion de marcas
en EE. UU. y Europa, ferias internacionales.

Elaboracion: APOYO Consultoria

PROMPERU,
MINCETUR,
asociaciones y
gremios, agencia
internacional de

comunicaciones,
importadores ancla

INIA, extensionistas,
Agro Rural,
Agromercado,
ProQuinua,
SENASA,
Agrobanco,
rurales,
certificadoras

INACAL,
cajas

APEGA, chefs,
organizaciones,
empresas de
alimentos
saludables,
PROMPERU,
embajadas,
exportadores
consolidados
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8.4 Hoja de ruta para la alpaca

La cadena de alpaca presenta la mayor orientacion comercial entre las cadenas
analizadas. Las medidas se organizan en torno a tres frentes —demanda turistica,
demanda internacional de moda y demanda institucional de carne— y combinan

intervenciones

secuenciales sobre alimentacion, sanidad,

clasificacién y gestion organizativa.

Promover
la demanda

Elevar
competitividad

Articular
con mercados

Tabla 5. Hoja de ruta para la cadena de alpaca

Medidas y secuencia

Corto plazo: Sistema de trazabilidad de fibra de alpaca para
el mercado turistico (informaciéon sobre origen, proceso y
autoria). Promocién de carne y charqui ante compradores
institucionales (sensibilizacion, validacion técnica).

Mediano plazo: Consolidaciéon y posicionamiento de la
marca Alpaca del Perd en mercados internacionales (Europa,
EE. UU., Japon, Corea del Sur). Desarrollo del mercado de
fibra de color con valor agregado.

Largo plazo: Continuidad de las tres medidas; sostenibilidad
de relaciones comerciales sin dependencia del proyecto.
Corto plazo: Mejoramiento de recursos hidricos para
pastizales (perfiles 2 y 3); manejo sanitario integral;
mejoramiento genético con reproductores seleccionados y
registro zootécnico (perfiles 1, 2 y 3); esquila técnica con
herramientas apropiadas.

Mediano plazo: Capacidades para clasificacion y
categorizacion (NTP 231.301:2022 y NTP 231.300:2019) —
formacion + mentoria de maestras. Fortalecimiento de

gobernanza de asociaciones (planificaciéon, acopio,
comercializacion).
Largo plazo: Cadena de carne y charqui — certificacion

sanitaria, control de sarcocistiosis y acceso a mercados
formales.

Corto plazo: Mejora de condiciones de venta en ferias de
fibora — alertas semanales por WhatsApp/SMS (perfil 1).
Articulacién con circuitos turisticos para venta de artesanias
(perfiles 1y 2).

Mediano plazo: Articulacion con grandes empresas
nacionales (Michell, Inca Tops) para condiciones comerciales
(perfil 2). Empresas mineras, caterings y compradores
institucionales para carne y charqui (perfil 3).

Largo plazo: Articulacion directa con compradores
internacionales de fibra clasificada o certificada (perfil 3) —
Asia, Turquia, marcas con certificacion especifica.

Elaboracion: APOYO Consultoria
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MINCETUR,
DIRCETUR, tiendas
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8.5 Hoja de ruta para la vicuna

La fibra de vicufia ocupa un lugar unico en el mercado de lujo por su escasez, finura y
vinculo con el origen andino, pero los productos certificados con la marca Vicufia Peru
Artesania tienen poca presencia en los espacios donde sus compradores potenciales

los buscan.

Tabla 6. Hoja de ruta para la cadena de vicuia

“ Medidas y secuencia Actores clave

Promover
la demanda

Elevar
competitividad

Articular
con mercados

Corto plazo: Promocion en hoteles de lujo y circuitos
turisticos de alta gama (Lima, Cusco, Puno, Arequipa) —
puntos de venta, packaging, materiales audiovisuales,
capacitacion del personal de venta.

Mediano plazo: Desarrollo del mercado doméstico de lujo —
regalos corporativos, tiendas de lujo, concept stores,
campafa de posicionamiento y evento de lanzamiento en
Lima.

Largo plazo: Continuidad y profundizacion; expansion a
Arequipa, Trujillo, Piura.

Corto plazo: Difusion de pasos regulatorios para
comercializacion (guia practica + chatbot de WhatsApp).
Fortalecimiento de organizaciones comunitarias en gestion
empresarial y gobernanza (perfil 2).

Mediano plazo: Simplificacion y digitalizacion de tramites de
aprovechamiento (perfiles 2 y 3). Desarrollo de capacidades
de procesamiento primario y artesanal (perfil 3).

Largo plazo: Consolidacion de empresa comunal, fluidez en
aprovechamiento formal, mayor valor agregado retenido;
eventualmente, licencias de uso de marca.

Corto plazo: Acompanamiento a comunidades sin chaccu
para incorporacion al circuito formal (perfil 1) — saneamiento
de titulo, formulacién DEMA, primer chaccu, primera venta
formal.

Mediano plazo: Articulacion con artesanos locales y
mercados turisticos/feriales (perfil 2) — venta con
trazabilidad a artesanos de Lagunillas y Sicuani; ferias en
Puno y tiendas turisticas en Arequipa y Cusco.

Largo plazo: Articulacion directa con marcas de lujo
internacionales (perfil 3) — visitas, trazabilidad, despacho
documentado.

Elaboracion: APOYO Consultoria
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chaccu, artesanos
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8.6 Hoja de ruta para el turismo comunitario

La promocion del turismo comunitario aprovecha sinergias evidentes con las cadenas
de camélidos: la experiencia del chaccu y las visitas a comunidades alpaqueras
enriquecen la oferta turistica y, simultaneamente, generan canales adicionales para la
venta de artesanias y productos transformados.

Tabla 7. Hoja de ruta para la cadena de turismo comunitario

“ Medidas y secuencia Actores clave

Promover
la demanda

Elevar
competitividad

Articular
con mercados

Corto plazo: Promocion del chaccu como experiencia
turistica — calendario en comunidades con DEMA,
materiales audiovisuales, definicion participativa de la visita.
Promocién de la actividad alpaquera como experiencia
turistica — video, galeria fotografica con foco en mujeres que
sostienen el trabajo.

Mediano plazo: Vinculacion con operadores de turismo
cultural y de naturaleza; promocion digital y trabajo con
creadores de contenido de viajes.

Largo plazo: Continuidad de Vvisibilidad; actualizacién
periddica; presencia estable en circuitos de difusion turistica.
Corto plazo: Capacitacion y certificacion en atencién
turistica con articulacion a CENFOTUR (perfiles 1 y 2) —
moédulos  adaptados, flexibilizacion de  requisitos,
reconocimiento de saberes previos.

Mediano plazo: Presencia digital y capacidades de gestion
de reservas en linea (perfiles 2 y 3). Mejora de infraestructura
basica de alojamiento y servicios con enfoque en
autenticidad (perfiles 1, 2 y 3) — cofinanciamiento
municipal/regional.

Largo plazo: Continuidad de la capacitacion; sostenimiento
de canales digitales; mantenimiento de infraestructura.
Comunidades consolidadas amplian visibilidad y exploran
canales especializados.

Corto plazo: Diagnéstico de elegibilidad y postulacion a la
Estrategia Nacional de Turismo Comunitario (perfiles 1, 2y 3)
— expediente con documentacion legal, descripcion del
producto, evidencia de flujo, respaldo municipal.

Mediano plazo: Activacion de beneficios de la Estrategia —
capacitaciones, asistencia técnica, mejora continua,
participacion en espacios nacionales (los tres perfiles).

Largo plazo: Articulacién comercial — inclusiéon en canales
de PROMPERU, contacto con operadores regionales,
participacion de representantes comunitarios (incluidas
mujeres) en negociacion.

Elaboracion: APOYO Consultoria

PROMPERU,
MINCETUR,
comunidades,
operadores
turisticos, creadores
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9. Conclusiones del estudio

El estudio de Puna Resiliente articula evidencia cuantitativa recopilada a través de
informacion secundaria disponible, entrevistas a expertos y expertas en las cadenas de
valor seleccionadas, asi como a funcionarios involucrados en la gestion territorial de las
cadenas, encuestas a 916 hogares en 20 distritos de Apurimac, Arequipa, Cusco y Puno,
junto con informacion cualitativa de 15 talleres territoriales. A partir de esa base, se
identifican los nichos de mercado priorizables para cada cadena, las brechas que
separan a los productores y productoras de los mercados de mayor valor, y las medidas
que conforman una hoja de ruta de tres pilares y nueve habilitantes. Las conclusiones
operativas se ordenan en seis bloques, con foco en proximos pasos concretos para
implementar la hoja de ruta.

9.1 Préoximos pasos para activar la hoja de ruta en los primeros 12 meses

Las medidas de corto plazo de la hoja de ruta pueden iniciarse simultdneamente sin
esperar a la resolucion de los factores habilitantes, en la medida en que estos se
integren al diseno de cada intervencion. Se recomiendan seis acciones prioritarias para
los primeros 12 meses:

= Mapeo operativo de organizaciones receptoras. Para cada una de las cinco
cadenas, identificar y priorizar entre 15 y 25 organizaciones productoras como
punto de partida —seleccionadas segun perfil (1, 2 o 3), region y proximidad a
corredores comerciales o turisticos—. Este mapeo debe levantar capacidades,
brechas criticas y compradores potenciales con los que ya existe vinculo.

= Lanzamiento de programas de alfabetizacion productivo-comercial.
Disefiar e implementar el primer ciclo formativo en castellano y lengua materna
(donde corresponda), priorizando registro de costos e ingresos, lectura de
precios, medios de pago digitales y comunicacion con compradores. Incluir
horarios y formatos compatibles con la carga doméstica de las mujeres.

* Ruta de formalizacion progresiva. Iniciar el acompafiamiento a
organizaciones para tramitar RUC, cuenta bancaria colectiva y sello de
Agricultura Familiar, incorporando expresamente a mujeres como titulares o
cotitulares. Vincular cada paso con un beneficio inmediato (por ejemplo,
postulacién a COMPRAGRO de PAE, Cuna Mas o Vaso de Leche).

= Mesa de trabajo con entidades financieras. Convocar a Agrobanco, cajas
rurales y cooperativas de ahorro y crédito presentes en el territorio para co-
disefar productos con pago al vencimiento o cronogramas vinculados a
cosechal/esquila, con enfoque de género. Articular en paralelo con el SAC y
promover una primera cohorte de talleres practicos de educacion financiera.

= Articulacion con compradores ancla. Para cada cadena, identificar dos o tres
compradores con capacidad de absorber volumenes piloto: empresas
transformadoras (Tiyapuy, Inka Chips, Cusco Mara, Coopain Cabana), empresas
mineras con programas activos (Las Bambas, Antapaccay, Buenaventura),
unidades mineras subterraneas del sur para charqui, operadores turisticos
autorizados por MINCETUR. Disenar primeros acuerdos piloto.

= Diagnéstico de infraestructura critica. Levantar el inventario detallado de
infraestructura postcosecha y de faenamiento en el ambito del proyecto,
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identificando aquella que puede rehabilitarse o adecuarse con recursos
accesibles vs. la que requiere financiamiento publico mayor. Iniciar gestiones con
MIDAGRI, SENASA, gobiernos regionales y municipales para la habilitacién de
camales alpaqueros donde sea viable.

9.2 Acciones operativas por cadena de valor

9.2.1 Papa nativa

= Conformar nucleos de semilleristas locales en dos o tres distritos por region
(priorizar comunidades Paimaki guardianas de la biodiversidad). Articular con
INIA'y CIP.

= Disefar la primera camparfia de posicionamiento en mercados urbanos premium
para 2026, con storytelling protagonizado por productoras y materiales que las
organizaciones puedan reutilizar.

= Iniciar conexion piloto entre cinco a diez organizaciones del perfil 2 y
chefs/restaurantes de Lima, Arequipa y Cusco, con fichas técnicas simples y
volumenes manejables.

= Para el perfil 3, abrir un primer acercamiento estructurado con Tiyapuy, Inka
Chips y/o Ecofrenda; identificar variedades, calibres y volumenes objetivo.

9.2.2 Granos andinos

= Priorizar la inscripcion de organizaciones del perfil 1 en COMPRAGRO de PAE,
Cuna Mas y Vaso de Leche en las cuatro regiones, con asistencia documental
concentrada en RUC, sello de Agricultura Familiar y plan de entregas.

= Para el perfil 2, organizar las primeras reuniones de matchmaking con Cusco
Mara, Andara, Amor América Organica, Warmi Tarpuy y Coopain Cabana.
Construir perfiles de oferta por organizacion.

= Iniciar el proceso de certificacién organica con dos a cuatro organizaciones del
perfil 3 con manejo organico de facto, en articulacién con Agromercado y
certificadoras autorizadas.

= Para kiwicha, canihua y tarwi, desarrollar materiales técnico-comerciales
diferenciados (fichas, audiovisuales, contenidos en inglés) antes de la proxima
edicion de BioFach y Natural Products Expo West.

9.2.3 Alpaca

* Implementar el sistema de alertas semanales de precios por WhatsApp/SMS en
Arequipa y Puno, priorizando ferias con mayor flujo de productores del perfil 1.

= Activar el sistema de trazabilidad para fibra de alpaca destinada al mercado
turistico con tres a cinco organizaciones piloto, articulando CITE Textil Camélidos
y empresas de software.

= Iniciar campafas de manejo sanitario integral en al menos diez comunidades
alpaqueras priorizadas, con cobertura basica y formacion de promotores locales.

= Formacion de la primera cohorte de maestras clasificadoras y categorizadoras
(NTP 231.301:2022 y NTP 231.300:2019), con mentoria practica durante la
campana de esquila.
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= Gestionar con SENASA, gobiernos regionales y municipios la habilitaciéon o
reactivacion de uno o dos camales adicionales que cierren brechas criticas para
el desarrollo de la cadena de carne y charqui.

9.2.4 Vicuia

= |dentificar comunidades del perfil 1 sin chaccu pero con potencial: revisar
saneamiento de titulo, formular DEMA 'y preparar primer aprovechamiento.

= Lanzar la guia practica + chatbot de WhatsApp para tramites SERFOR-CITES,
validada técnicamente por SERFOR, con primer despliegue territorial en Cusco,
Arequipa y Puno.

= Negociar los primeros puntos de venta con marca Vicuia Peru Artesania en
hoteles cinco estrellas y boutiques de lujo en Lima, Cusco, Arequipa y Puno.

= Para el perfil 2, formalizar la articulacién entre comunidades que venden fibra
sucia y artesanos de Lagunillas y Sicuani, con trazabilidad por lote.

9.2.5 Turismo comunitario

= Diagnostico de elegibilidad de organizaciones de base comunitaria para la
Estrategia Nacional de Turismo Comunitario en Apurimac, Arequipa, Cusco,
Puno y Yauyos; expedientes de postulacion con respaldo municipal.

=  Co-disefiar con CENFOTUR la modalidad presencial/virtual de capacitacion
adaptada a prestadores altoandinos, con flexibilizacién de requisitos y
reconocimiento de saberes previos.

= Producir los materiales audiovisuales del chaccu y de la experiencia alpaquera
—con participacion de PROMPERU y MINCETUR— en cuatro a seis
comunidades piloto.

= |dentificar al menos un operador turistico regional por region con el cual disefiar
paquetes verificables y precios definidos.
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9.3 Arreglo institucional para la implementacion

La hoja de ruta involucra una multiplicidad de actores que deben articularse de forma
coherente. Se recomienda la siguiente arquitectura operativa:

Comité directivo de la hoja de ruta. Crear un comité directivo con
representantes de MIDAGRI, MINCETUR, MINAM, GIZ y financistas de Puna
Resiliente, con sesiones trimestrales para priorizar, monitorear y ajustar la
implementacién. El comité aprueba el plan anual y los hitos.

Entidad coordinadora con capacidad territorial. Asegurar que Puna
Resiliente disponga de un equipo coordinador con responsabilidad explicita
sobre la articulacion entre cadenas, factores habilitantes y compradores. Este
equipo debe contar con presencia descentralizada en las cuatro regiones del
proyecto.

Mesas técnicas por cadena. Establecer mesas técnicas por cadena con
MIDAGRI, INIA, SENASA, Agromercado, Agro Rural, Agroideas, CIP, CITE Textil
Camélidos, INACAL, SERFOR, PROMPERU vy MINCETUR (segun
corresponda). Sesiones bimestrales con agenda operativa y rendicion de
avances.

Mesa de inclusion financiera. Espacios trimestrales con Agrobanco, COFIDE,
cajas rurales y cooperativas para revisar el avance de productos adaptados al
ciclo agropecuario y los resultados de los pilotos de financiamiento con enfoque
de género.

Articulacion con gobiernos subnacionales. Vinculacién con gobiernos
regionales y locales con dos focos: (i) cofinanciamiento de infraestructura
postcosecha y turistica; (ii) habilitacion de camales SENASA. Convenios marcos
con metas concretas y plazos.

9.4 Sistema de monitoreo, evaluacién y aprendizaje

La implementacion efectiva de la hoja de ruta requiere un sistema de monitoreo que
capture tanto los avances cuantitativos como los aprendizajes cualitativos del proceso.
Se recomiendan cinco lineamientos:

Indicadores especificos por medida. Para cada medida priorizada, definir
indicadores de producto (numero de productoras formadas, organizaciones
formalizadas, hectareas mejoradas, libras clasificadas, certificaciones
obtenidas), de resultado (volumenes comercializados en mercados de mayor
valor, ingresos por hogar, brechas de género en titularidad y representacién) y
habilitantes (% con RUC, % con cuenta de ahorro, % con asistencia técnica).

Linea base panel cada dos afios. Establecer linea base con la encuesta a 916
hogares como referencia y aplicar mediciones intermedias cada dos afos en una
muestra panel de organizaciones priorizadas, con desagregacion regional y por
sexo del jefe o jefa de hogar.

Estudios de caso anuales. Cinco a siete estudios de caso por afo en
organizaciones piloto, para capturar trayectorias completas (productiva,
comercial y organizativa) y nutrir la formacién de otras organizaciones que
recorran la misma ruta.
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Mediciones con enfoque de género. Garantizar que todas las mediciones
desagregue por sexo, edad y regidn. Incluir indicadores especificos de
empoderamiento econdémico de las mujeres (control sobre ingresos,
participacion en decisiones de venta, representacion legal).

Reporte anual de implementacion. Reporte anual publico con avances, hitos
no logrados, ajustes propuestos y rendicidon de cuentas ante el comité directivo
y las comunidades. Espacios de retroalimentacion con organizaciones de base.

9.5 Recomendaciones para la sostenibilidad de las intervenciones

La continuidad de los efectos de la hoja de ruta exige decisiones tempranas que
reduzcan la dependencia del proyecto:

Construir relaciones comerciales propias. Acompafiar a las organizaciones
para construir, desde el inicio, una relacion comercial con sus compradores que
no dependa del intermediario del proyecto. Esto implica documentar contactos,
contratos y procesos de manera transparente.

Transferir capacidades de liderazgo. Identificar y formar a lideres y lideresas
que asuman progresivamente la conduccion de las organizaciones. Priorizar
jévenes y mujeres jovenes con potencial de relevo. Crear instancias formales de
mentoria.

Anclar la asistencia técnica en entidades publicas. Aprovechar las
capacidades técnicas de las entidades adscritas a MIDAGRI (INIA, SENASA,
Agromercado, Agro Rural, Agroideas) y de SERFOR, CENFOTUR, PROMPERU
y MINCETUR para que la asistencia técnica continue luego del cierre del
proyecto.

Gobernanza participativa en plataformas digitales. Donde la plataforma
digital identificada como necesaria sea viable, incorporar gobernanza
participativa con representantes de organizaciones productoras en el directorio
o comité, asegurando que las decisiones sobre tarifas, criterios de admisién y
distribucion de beneficios sirvan a los intereses de la base productora.

Cofinanciamiento de infraestructura. Identificar tempranamente las medidas
que requieren cofinanciamiento publico de mayor escala (infraestructura,
camales, conectividad) y articularse con gobiernos regionales y locales para
incorporar dichas inversiones en sus planes operativos y presupuestos
institucionales.

9.6 Sintesis final

El @mbito de Puna Resiliente concentra a la vez restricciones estructurales severas —
escala atomizada, baja asociatividad, alta informalidad, brechas de género y
vulnerabilidad climatica— y oportunidades comerciales reales y verificables: papa nativa
con demanda HORECA creciente y exportaciones de derivados ya en curso, granos
andinos con posicionamiento global como superalimentos, alpaca con un mercado de
lujo que crece y reconoce el origen, vicufa con escasez que el mercado de ultralujo
paga, y turismo comunitario con demanda extranjera por experiencias auténticas que ya
supera niveles prepandemia. La hoja de ruta propuesta convierte ese diagndstico en
una secuencia operativa: (i) priorizar organizaciones con potencial real, (ii) integrar los
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nueve habilitantes en cada intervencion, (iii) desplegar acciones secuenciadas por

cadena en corto, mediano y largo plazo, y (iv) monitorear resultados con desagregacion
regional y de género.
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10. Anexos

10.1
priorizados

Anexo 1. Inventario de ferias, plataformas digitales y compradores

El presente anexo sintetiza el inventario detallado elaborado en el Producto 3, que
contiene 72 ferias nacionales, 55 ferias internacionales, 40 tiendas especializadas, 34
plataformas digitales y 39 empresas compradoras. A continuacion, se presentan los
listados de mayor pertinencia para las cadenas priorizadas; el listado completo se
encuentra en el informe detallado del Producto 3.

10.1.1 Ferias nacionales prioritarias

Tabla 8. Ferias nacionales prioritarias para las cadenas altoandinas

Feria

Ambito / Foco

Cadenas pertinentes

ExpoAlimentaria

agroalimentaria

Feria Agroecolégica Chakramanta Apurlmac — agricultura regenerativa y Pap_a nativa,  granos
semillas nativas andinos
De Chacra a la Olla Lima — circuitos cortos campo-ciudad Pap.a nativa,  granos
andinos
Agroferias APEGA L!ma.l — gastronomia sostenible y Pap.a nativa, granos
biodiversidad andinos
Festival Ecoturistico del Chaccu Arequipa — conservacion, turismo y | Vicufa, turismo
de Vicuna artesania comunitario
Lima — principal plataforma B2B | Papa nativa, granos

andinos, alpaca (carne)

Ruraq Maki

Lima — artesania con exportacion

Alpaca, vicuia, artesanias

De Nuestras Manos (MINCETUR)

Lima — 100+ artesanos de fibra de
alpaca y vicufia

Alpaca, vicuia, artesanias

Elaboracion: APOYO Consultoria.

10.1.2 Ferias internacionales prioritarias

Tabla 9. Ferias internacionales prioritarias para las cadenas altoandinas

BioFach
Natural Products Expo West
Anuga

SIAL Paris

Gulfood

Texworld Evolution Paris

Pitti Imagine Filati

Premiére Vision Paris

World Alpaca Expo & Conference
Future Fabrics Expo

Salone del Gusto

Natural Fibre Connect
WTM Londres
Fitur Madrid

Alemania —  referente mundial
productos organicos
EE. UU.

Alemania (Colonia)

Francia

Emiratos Arabes Unidos
Francia

Italia (Florencia)

Francia

Austria

Reino Unido — moda sostenible

Italia (Turin) — Slow Food

Reino Unido (Edimburgo)
Reino Unido — turismo
Espafa — turismo

Granos andinos

Granos andinos, papa
nativa
Granos andinos, papa
nativa
Granos andinos, papa
nativa

Granos andinos

Alpaca, vicuia, artesanias
Alpaca, vicuha

Alpaca, vicufia

Alpaca

Alpaca, vicufia

Papa nativa, granos
andinos

Alpaca, vicuna
Turismo comunitario
Turismo comunitario
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Elaboracion: APOYO Consultoria.
10.1.3 Plataformas digitales relevantes

Tabla 10. Plataformas digitales relevantes para las cadenas altoandinas

Tipologia Cadenas pertinentes

Gubernamental promocional Todas
Gubernamental promocional Papa nativa, granos andinos

Plataforma

Peru Marketplace (PROMPERU)
Agroferias (APEGA)

Y Tt Qué Planes (PROMPERU
Turismo)

Ten Thousand Villages

Earth Markets / Twin Farms

Gubernamental promocional Turismo comunitario

Comercio justo / sostenibilidad Artesanias, granos

Comercio justo / sostenibilidad Granos, artesanias

Marketplace

Novica

Etsy / Amazon Handmade
Alibaba.com

GetYourGuide, Musement,
MyLittleAdventure
Booking, TripAdvisor

AGRA Global, KisaanTrade,

WikiFarmer, Agrovia

Eco y Bionegocios (MINAM)

Comercio justo / sostenibilidad
Marketplace generalista artesanal
Marketplace B2B generalista

Turismo internacional
Turismo internacional

Marketplace agricola B2B

Elaboracién: APOYO Consultoria.

10.1.4 Compradores y marcas clave

Gubernamental — bionegocios

Artesanias
Artesanias
Granos andinos, fibras

Turismo comunitario

Turismo comunitario

Granos andinos, papa
nativa

Por ampliarse a productos
altoandinos

Tabla 11. Directorio sintético de compradores y marcas por cadena

Cadena / segmento Compradores nacionales Compradores internacionales

Papa nativa — derivados

Granos andinos
Tarwi

Fibra de alpaca
clasificada

Fibra de alpaca de color

Carne de alpaca

Vicuha —

fibra/transformacion

Artesanias

Mineras con compras
locales activas

Tiyapuy, Inka Chips, Inka Crisp,
Ecofrenda (Coop. Agropia)

Cusco Mara, Andara, Amor América
Organica, Warmi Tarpuy, Coopain
Cabana, Nunatura

Tarwi Foods, Tarpuy Foods

Michell, Inca Tops, Clamasac, ITESSA

Kero Design, Royal Knit, ANNTARAH,
Millma & Qaytu, Jomatex

ECAPYO
(embutidos)

(charqui), Agrovas

Artesanos de Sicuani y Lagunillas

Tiendas turisticas
Cusco/Arequipa/Puno; Perd Compras
(SEACE); programas RSE mineras
Las Bambas (Apurimac), Antapaccay
(Cusco), Buenaventura (Arequipa)

EE. UU. (49%), Francia (18%), Alemania
(13%); papa congelada a EE. UU. (68%),
Chile (19%), Espafia (9%)

Importadores en EE. UU., Canada y
Europa; canales organicos y de marcas
saludables

Canales organicos en EE. UU. y Europa
Italia (Ritorcitura Fabiano, Filpucci); China
(Jiangsu Lugang, Zhejiang Orient, Alpha
Tops); India (Ganga Acrowools); Turquia
(Fistas, Ormo, Keten Tekstil)

Italia via operador DSV (Luxalpaca, APU
Alpaca, LaMamita)

Unidades mineras subterraneas del sur
Peru (Bateas, Minsur, Titan Contratistas,
Cori Puno)

Italia (Loro Piana, Filatura di Trevo, Fratelli
Piacenza, Lanificio Luigi Colombo); China
(Shang Hai Cavallo 1886); Rusia (Bork
Import); EE. UU. (Classic World 66, Last
Brand Inc)

Etsy, Novica, Awamaki,
Carrefour, Tesco,
Alpaca Collections

Whole Foods,
Shepherd Textiles,
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APOYO Consultoria Informe integrador

Cadena / segmento Compradores nacionales Compradores internacionales

Operadores autorizados por
Operadores turisticos MINCETUR; CITE y DIRCETUR | GetYourGuide, TripAdvisor, Booking
regionales

Elaboracion: APOYO Consultoria.
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