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MIS INICIOS

ALIEX

Recetas que salen de casa

+ Coloco su
marca de
ketchup,
mostazas y
mayonesas
en pollerias
populares

IANA MALAGA

Mezclar negocios y familia
no deberia terminar en fra-
caso. Los Cacho lo sabian.
Eran los comienzos de los
afios 80y Luis Cacho, joven
profesor de la Universidad
Agraria producia con sus
alumnos una mermelada
tanricaque suesposa Espe-
ranza encontrd en este pota-
jeunaoportunidad. Poreso,
conapenasun peroldebron-
ceyuna cocina de kerosene,
la parejaempez6 a producir
encasa50kilosdemermela-
daaldia, que sevendiacomo
pan caliente en las bodegas
de San Borja. Muy pronto
entraron a colaborar en la
cocinaloshermanos meno-
res de Esperanza (Albertoy
Javier Meza), que en poco
tiempo se convirtieron en
Socios mayoritarios.
Peroluegolleg6laépoca
deinflaciény eradificil con-
seguir fresas paralamerme-
lada, porloquelossocios de-
cidieronhacerketchup, al te-
nerunamigoquelesregala-
batomates que sobraban de
su chacra. Entonces, Javier
Meza—quien desde mucha-
cho demostré su gusto por
las ventas— empez6 a ofre-
cer este producto en baldes

. 1980

Los esposos Luis
Cacho y Esperanza
Meza producen
mermelada casera
para bodegas de San
Borja y amigos.
Luego se unen los
cufiados de Luis,
Alberto y Javier Meza.

1986

Recesion. Es mas dificil
conseqguir insumos
para la mermelada. La
familia decide elaborar
ketchup en baldes de
5 kilos. Se empieza a
vender en La Parada,
Mercado Central,
Caquetd y San Juan de
Miraflores.
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OSCAR ROCA

FIEL COMPANERO. Luego del accidente, Gilmer Cacho (derecha), hijo de Luis Cacho, tomd el cargo de gerente adminis-
trativo de Aliex para apoyar a su tio Javier Meza a gestionar el negocio y capacitar a los 70 trabajadores de la compafifa.

LAS CLAVES

+ Protocolo  familiar.
Aliex ha elaborado un
documento que define
cudles son los objetivos
que debe cumplir cada
nuevo socio que entre a
trabajar enlacompania.

+ Financiamiento. Sibien
los antiguos socios temian
pedir un crédito, hoy Javier
considera que la empresa
debe generar nuevos pro-
yectos de inversion para
crecetr.

1990

un terreno en
Canto Grande.
Empezd con 300
mZ'y termin en
1.200 m2.

1993

La familia compra La familia importa
granos de mostaza ingresan a las
de Canada para
procesarlos. Luego  Cusco, Puno 'y
inician la
produccion de
mayonesa. Los
productos se
llaman Paraiso
Tropical.

de 5 kilos a restaurantes de
Miraflores y San Isidro, pe-
ro pronto se dio cuenta de
que la verdadera oportuni-
dad de crecer estaba en los
mercados mayoristas. “Si
en locales como el Medite-
rraneo Chicken se vendian
20baldesdeketchup (aS/.5
cadauno), cadaquincenaen
Caquetdy La Parada, me pe-
dian 600 baldes”, dice. Este
producto serevendia en po-
llerfas delos conosde Lima.
Habiallegadoelmomen-
tode crecer comoindustria.
Asi, en19901los socios com-
praronun terreno en Canto
Grande para elaborar ket-
chup, retomar su produc-

Por primera vez
regiones de

Arequipa.

cién de mermelada y em-
pezar a elaborar mostazasy
mayonesasconsumarcaPa-
raiso Tropical. Perocomoen
esetiempolos sociostodavia
notenianel capital necesario
paraimportar maquinasin-
dustriales—cadaunacostaba
US$150 mil—, decidieron fa-
bricar su propio molino co-
loidalyvariaslicuadoras que
replicaron de otras fabricas.
Total, Luiseraingenieroyla
creatividad le sobraba. Eso
les permiti6 llegar con sus
productos a provincias don-
de hoy tienen un 80% de
participacién en el mercado.

En el 2002 los socios
compraron una nueva fa-

1997 2000 2003 2005

Alimentos San
Antonio a Aliex.

brica en Lurin donde desa-
rrollaron nuevas versiones
de ketchup, mostaza y ma-
yonesa, ademas de pulpas
demangoyfresa. Lamenta-
blemente, el pasadodiciem-
bre unaccidente de transito
acab6 con la vida de Luis y
Alberto. Y entonces, Javier
se hizo cargo de todas las
dreas y se propuso nuevos
retos. Elhoy nuevo gerente
general de Aliexhaimporta-
domaquinariade Argentina
parasu fabricayesperalan-
zar al mercado extranjero
aderezos para comida crio-
lla. Asi, por fin tendria senti-
doelnombre Aliex: Alimen-
tosde Exportacion.

. 2008

Compran un Lanzan la La empresa Para exportar
terreno de 25 marca Walibi ~ empieza a desarrollan aderezos
hectéreas en para ketchup, ~ vender pulpas para comida criolla.
Pisco para la mostaza y de mangoy

produccién de mayonesa . fresa a marcas

tomate. La empresa como Laive,

pasa de llamarse Gloria y

Envasadora de Sodexho.
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BANANO
ORGANICO

No solo los ecuatorianos
exportan banano organico.
En el norte del Perti tam-
bién estd creciendo la pro-
duccién orgénica de plata-
nos tipo ‘Cavendish va-
lery’. Estos productos son
cultivados en Tumbes,
Piura y Lambayeque sin
pesticidas, y elaborados en
base a métodos agricolas
tradicionales con escasos
aditivos. Esosi, lamayoria
seenvia en estado fresco.

MERCADO DE DESTINO:
Deacuerdo con Prom-Pert,
los principales paises de en-
vio son Holanda (44%),
EE.UU. (26%) y Japén
(12%). Hay que tomar en
cuentaquelasexportaciones
a Holanda (de casi US$14
millones) se distribuyen a
otros paisesde Europa.

EXPORTACION:

En el 2007 se enviaron
65.509toneladasdebanano
organico, 8.000mas queen
el 2006. Esto significé una
exportacién de US$31,4
millones el afio pasado.

POTENCIAL:

Entre las 28 empresas que
venden el producto, hay al-
gunas que han visto el po-
tencial de enviarloa Corea,
Inglaterra e Italia. Mien-
tras la mayor parte de la
produccién se exporta fres-
ca a EE.UU. y Canada.
También hay enviosen cu-
bos, en polvoy en rodajas,
pero esto apenas llega al
1% delas exportaciones.



