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El duefio de la marca T’ikapapa, ganadora de un premio internacional, explica como se
logré que los agricultores altoandinos colocaran sus cosechas en los supermercados

“No sabiamos casi nada de papas”

ROLLY REYNA

MARIANELLA ORTIZ
MANUEL MARTICORENA

Marcos Veldsquez sostiene orgu-
llosoelinmenso cheque otorgado
por los organizadores del World
Challenge, un concurso interna-
cional auspiciado por la petrolera
anglo-holandesa Shell en el que
compitieron 940 proyectos inge-
niosos para combatir la pobreza
o la polucién. En este concurso,
T’ikapapa, marcadela cual Velas-
quez es duefio, logr6 hacerse del
primerlugar.

T’ikapapa gané por ser un
producto que permite articular
alos productores altoandinos de
papa nativa con el mercado (se
vende en bolsas en supermer-
cados); sin embargo, el cheque
que sostiene Veldsquez no deja
de ser curioso. Esta firmado por
la Shell -la petrolera que flotaen
délares—yapenas sevelacifrade
US$20.000. Velasquez dice que
de esono se trata el premio, sino
de que T’ikapapa empieza a ser
reconocida internacionalmente.
La verdadera cifra se cosechard
enellargo plazo. Llegard cuando
la papa nativa, un tubérculo que
podria ser el siguiente producto
de bandera, tenga un mercado
posicionado. Hacia ese horizonte
apuntan sus esfuerzos.

¢Como surgié la idea para
comercializarlapapanativa?
Hace cuatro afios nos invitaron
aun proyecto en el Centro Inter-
nacional de la Papa (CIP) para
apoyar a pequefios productores.
La idea era que los agricultores,
en especial los de papa nativa,
accedan al mercado y les den a
sus productos valor agregado.
En esa oportunidad se congregd
aungrannimerodeinvestigado-
res, instituciones, ONG yalgunas
empresas privadas. Lo que hici-
mos fue integrarnos a ese grupo,
pensaron que erauna posibilidad
comercial, nosotros no sabiamos
casinadade papas.

¢Quéaporté suempresa?
Nuestra experiencia era princi-
palmenteen cadenas productivas
enzonasandinas. Trabajamosen
el valle del Mantaro cuandoallise
empezd con la alcachofa. En ese
tiemponosecrefaqueibaaserun
producto de exportacién y ahora
se vende en el extranjero. Con el
entusiasmo de haber hecho algo
con las alcachofas, entramos al
tema de las papas nativas y co-
menzamos a participar como
procesadores y articuladores de
este producto.

¢ Cual fue el principal reto para
posicionarlapapanativa?
Alinicio fue dificil, no habia mu-
cha papa, venian pequefios lotes
de 200 a 300 kilos delas zonas de
produccion, a veces como sobre-
cargadelos camionesquenosavi-
saban dénde iban allegar. Noso-
trosteniamos que recoger los cos-
tales donde fuera: en la Parada,
en el 6valode Santa Anita oenel
Mercado de Productores.

¢Comosurge T'ikapapa?

T’ikapapa es la marca que se
cred en la CIP para presentar la
papa nativa embolsada en super-
mercados. Al convertirnos en
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TREMENDO BILLETE. World Challenge 2007 entregd a T’ikapapa un cheque por US$20.000 por ser un producto con un fuerte alcance social.
Segun Marcos Velasquez, representante de la marca, este esfuerzo involucra a unos 1.200 agricultores de zonas altoandinas.

L6 La papa nativa
es un producto
natural porque en
Su cultivo no se
utilizan insumos

quimicos L]

articulador y comercializador de
este producto, pasamos a ser due-
fiosdelamarca.

¢ Concuantospequeinosproduc-
torestrabaja?

Al comienzo fueron como 200
familias, ahora hay 1.200 fa-
milias de sitios como: Junin,
Huancavelica y Apurimac. Hay
una cantidad de familias que se
podrian articular a este proyecto,
pero atin nos falta hacer crecerel
mercado paraincluirlos.

¢Cual es el efecto social alincluir
a familias pobres altoandinas a
sucadenade produccion?
Como tenemos la cadena de co-
mercializaciéon y produccién, evi-
tamos que haya intermediarios,
como existen en una transaccién
normal. Asi, trasladamos al pro-
ductor una parte importante del
valor del producto, lo que antes
no tenia. También empezamos a
serunreferente para el preciode
lapapanativa.

Alos productores de papaseles
pagaba diez céntimos de sol por
kilo. i Esohacambiado?

Nuestro precio estd mucho mas
alto, porencimade S/.0,20 porki-
lo, ahoraincluso estden S/.0,25.
Es bajo atin porque nos falta cre-
cer mas. Pero hay otra cosa, la
productividad de la papa amari-
lla, por ejemplo, estd sobre las 20
toneladas por hectireayla dela
papanativaesde 6u8, enel me-
jordelos casos, entonces todavia
falta que se trabaje mas para me-
jorar elrendimiento.

¢ Qué aspectos de mejoramiento
se pueden incluir en la produc-
ciondelapapanativa?

Se puede, por ejemplo, tener un
mismo producto genético, libre
devirus, que sele podria entregar
al productor. Cuando selolibera
devirus, la planta puede duplicar
facilmente su produccién.

¢ElPerteselunico productorde
papanativa?

Hay algunasvariedades en Ecua-
dor, Boliviay Chile. Pero nuestra
ventaja es que nosotros tenemos
una mayor cantidad de varieda-
des queestos paises.

¢Cuantasvariedades existen?
Segtin el CIP, hay 4.000 varieda-
desdepapanativa, esonosdauna
gran ventaja. En Europa apenas
existen dos variedades.

Paramuchos, el contactoconla
papanativaesreciente.

Con el ingreso de la papa nati-
va a los autoservicios lo que se
ha hecho es presentar mejor las

papas.

¢{En qué medida esto ha permi-
tido aumentar las areas de pro-
duccion?

Antes que eso, habria que decir
que hubounmomento, hacediez
afios, en que practicamenteibaa
desaparecer la papanativa. Ensu
rescate tuvieron mucho que ver
losinvestigadores del CIP que co-
menzaronatrabajar conellas, tra-
taronlas variedades, recuperaron
cierto material genético y consi-
deraron que podrian serunapapa
promisoria parala culinaria.

¢Cualhasidoelobjetivode haber
participado en el World Cha-
llenge 2007?
Creoqueloprincipalhasidollamar
laatenciénalos peruanos, en espe-
cial alos que van a comprar enlos
supermercados, que pueden em-
pezar a probar una papa cuya prin-
cipal caracteristicaes que tieneuna
calidad gourmet. La papanativaes
un producto natural porque en su
cultivono se utilizan insumos qui-
micos, se puede consumir incluso
lacascara, quetienevitamina C. Es
un producto de gran valor nutri-
cional. Una papa de color amarillo
tiene carotenoides; una que tiene
manchasazules, antioxidantesque
retardan el envejecimiento de las
célulasen el cuerpo humano. Pero
lomésimportante deestos produc-
toseseltemasocial: siconsumimos
permanentemente papas nativas,
estamos apoyando a gente que vi-
ve sobre los 3.400 metros sobre el
niveldelmarydondelapapaesuno
desus principalesycasiel inicore-
curso econémico.

11 Hay cuatro mil
variedades de papa
nativa, eso nos da
una gran ventaja.
En Europa apenas
existen dos 5y

El premio, en todo caso, es un
reconocimiento a las personas
que hanhecho perdurar estava-
riedad de papa.

Elmés importante protagonista
de este premio son los pequenios
productores, personas que han
mantenido generacién tras ge-
neracién pequefios lotes en los
que cultivaban entre 100 y 200
variedades. Esta sabidurfalahan
transmitido por generaciones,
en cientos de afios. Si hablamos
ahorade4.000 variedades de pa-
panativa, es porque hubo gente
que ha ido manteniendo estos
productos.

¢Con cuantos proyectos com-
pitié T’ikapapa en el World Cha-
llenge?

Se presentaron 940 proyectos, de
los cuales 12 quedaron finalistas.
Deestos se eligieron tres: uno era
de Haiti, el otro de Nepal y noso-
tros. El de Haiti era una institu-
cién que, utilizando los envases
de gaseosas descartables, hacia
piezas ortopédicas para nifios y
ganodeltercerlugar. Elproyectode
Nepal hacia briquetas (material
hecho de desechos, usados como

lefia ecolégica) para usar en coci-
nas pobres.

¢Estepremiopodraposicionarla
papanativaen el exterior?
Estamos trabajando bastante pa-
ra consolidar el mercado local,
nos falta mucho, pero también
buscamos salir hacia el mercado
internacional. Estamosviendola
posibilidad de entrar al mercado
deVenezuelaenlos proximosdos
meses con nuestra papas nativas
frescasyprocesadas.

¢Porquénoapuntan almercado
europeo?

No se puede llevar el producto
fresco a Europa por cuestiones
fitosanitarias. Lo que podriamos
hacer es exportar papa nativa co-
mo hojuela o puré. Sin embar-
go, si podemos exportar a toda
Sudamérica porque el tratamien-
to sanitario es similar en Argenti-
na, Chile o Colombia.

¢En los supermercados, qué
aceptacion tiene la papa nativa
enrelacion con otras variedades
depapa?

Compararla con una papa blanca
esdificil. Cuandounovaal super-
mercadoyestdmedidoconel pre-
supuesto, prefiere la papa blanca,
perolas cosas estin cambiandoy
creo que ahoralos consumidores
podrian comprar tres por uno; es
decir tres kilos de papa blanca y
unode papanativa.

¢Ofrecenlas papas nativas alos
restaurantes?

Hay muchos que ponen en sus
mentes productos con papas na-
tivas. Creo que ain tenemos un
consumo que apuntaa unamesa
de sdbado o domingo, la idea es
que sea para un consumo diario.

¢Coémo lograr un mayor con-
sumo? ¢ El Estado deberiainter-
venirenlapromocion?

El Estado debe promover este pro-
ducto porque es nuestroy valela
penavalorarlo. Es patrimonio del
paisy hay que defenderlo. Siem-
pre saltamos cuando intentan
quitarnos nuestro patrimonio,
como la chirimoya o el pisco, ¢pe-
0 por qué no consumimos estos
productos y somos los promoto-
res de nuestro potencial, antes de
que otros paises digan que ellos
los exportany producen?

¢ Cree que el préximo aino habra
mayor promocion por ser el Aho
Internacional de laPapa?

En el 2008 va a haber muchas fa-
cilidades de promocién, creo que
esunagranoportunidad paraim-
pulsar este producto. Estamos
bien activos, somos parte de una
comisién intersectorial para pro-
mover este tema. Creemos que
hay muchas ventajas para hacer
de la papa nativa un producto de
exportacion.

Sin embargo su objetivo prima-
rio es elmercadointerno.

Alapapanativale faltamasmer-
cado, si no tiene un mercado
fuerte y sostenible en volumen
tendra el tiempo contado. Estos
premios nos alientan y permi-
ten que la gente pueda conocer
lo que tiene y sea consumidor
habitual. ]

AVISO

INSTITUCION, REQUIERE ALQUILAR LOCAL DE 1,800 M2 TIPO
ANGAR COMPLETAMENTE CERRADO, CON PUERTA ANCHA PARA
DESCARGA Y PUERTA PEATONAL; QUE CUENTE CON OFICINAS
ADICIONALES MINIMO DE 300M2. EL LOCAL DEBERA ESTAR
UBICADO POR LAS INMEDIACIONES DE PUEBLO LIBRE, BRENA,
TINGO MARIA, NACIONES UNIDAS, AV. COLONIAL CUADRAS 10,11,
12'Y 13; AV. VENEZUELA CUADRAS 20, 21 Y 22.

COMUNICARSE A LOS TELEFONOS

99940841 y 96303408

TELEFONICA MOVILES S.A.

Fe de erratas

El dia 30 de noviembre de 2007 se publicé el encarte Especial Celulares de Plaza Vea. En
la pagina 11 se aprecia la foto del equipo Nokia 5070, al cual por un error involuntario
se le denominé Samsung C165. Ademas, el equipo Samsung C516 no contempla la
caracteristica de reproductor de MP3 como se indic6. Del mismo modo, en el encarte
Magica Navidad - Tecnologia de Saga Falabella, se publicé el dia 1 de diciembre de 2007
en la pagina 18, la foto del equipo Samsung C516, mencionandose por error
involuntario que dicho equipo cuenta con la caracteristica de reproductor de MP3.

Pedimos disculpas por los inconvenientes ocasionados.

San Isidro, 8 de diciembre de 2007

Velefonica

Moviles

Cada domingo El Comercio te
ofrece los mejores articulos
de la actualidad cultural.




