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La papa es el alimento peruano por
excelencia. Mas de dos mil varieda-
des nativas que siguen siendo culti-
vadas dan fe de que su persistencia
y el manejo agricola ancestral son
sostenibles en el tiempo. La conser-
vacion de estas variedades en el Peru
se debe a las familias que las siguen
cultivando por su calidad culinaria, su
valor nutritivo y por su relaciéon con
la cultura local. El atributo clave de
la papa que no deja de sorprender-
nos es su capacidad de producir mas
alimentos por unidad de tierra que
cualquier otro cultivo.

Hace seis anos, medio centenar agri-
cultores y agricultoras de pequena
escala en cinco regiones de la Sierra
Central (Lima, Huanuco, Pasco, Junin
y Huancavelica) constituyeron la Aso-
ciacion de Guardianes de Papa Nativa
del Centro del Pert (AGUAPAN), con
el propésito de defender sus intere-
ses, conservar la inmensa diversidad
de papas nativas y mantener vivos
los conocimientos y practicas tradi-
cionales. Estos hombres y mujeres
cultivan al menos 50 variedades de
papa nativa en chagru, que significa
“mezcla” en quechua, una estrategia
que permite mantener la variabilidad
y todo el conocimiento que reside en
la memoria de las familias.

El chagru ha sido parte central de la
agricultura de subsistencia en los al-
tos Andes, pero la pequena agricultu-
ra Familiar estd influenciada cada vez
mas por las ciudades y sus modos de
vida, presentandoseles el apremio de
insertarse en mercados que buscan
uniformidad en la oferta. Como con-
secuencia, existe el reto de vincular
funcionalmente el chagrua mercados
que sivaloran la heterogeneidad, la
diversidady la estacionalidad, facto-
res clave para la conservacion in situ
de la diversidad.

Anteriormente, algunos guardianes
vendian en ferias regionales o de
Lima. En marzo de 2020 se inicié un
programa piloto de comercializacion
de circuito corto, con la finalidad de
llegar directamente al consumidor
con un precio razonable. Se regis-
troé la marca colectiva “Miski Papa

de AGUAPAN", cuya caracteristica
principal es la venta de diversidad en
chagru. Luego se convoco a jovenes
familiares de guardianes que residen
en Lima, logrando que un hijo de un
guardian se involucre en el proceso.
También se contraté a un coordina-
dor en ventas para definir la estrate-
gia de comercializacion.

Se realizé la promocién y se reci-
bieron pedidos a través de redes
sociales. Cada semana se anunciaba
la oferta de un agricultor distinto,
con informacién e imagenes del
guardian y su familia. Fue posible es-
tablecer dos mecanismos de entrega
del producto: deliveryy puntos de
recojo (tres en la municipalidad de
Mirafloresy uno en la de La Molina,
Lima). Como resultado, se colocaron
en el mercado 13 lotes de entre 400 y
900 kg por semana. Alrededor de un
45% de los clientes pidieron delivery
y pagaron un sobrecosto de 10 soles.
En menor cantidad se vendié al por
mayor a tiendas y restaurantes. Con-
tamos con un listado con mas de 100
clientes que han comprado con regu-
laridad o dado retroalimentacion atil.

Los pagos presentaron un reto ya
que la Asociacién no tiene cuenta
bancaria. La mayoria de los clientes
pago a una cuenta facilitada por el
Grupo Yanapai para este fin. De las
ventas prepagadas, se pago a cada
agricultor un precio base (S/ 2,50 por

kg), 250% mas que el precio en un
mercado local en época de covid-19.
Una vez cubiertos los costos de trans-
porte desde la comunidad a la capital
provincial, el flete a Lima y la movili-
dad local para el traslado al lugar de
enmallado y distribucién a puntos

de recojo, se envio el saldo restante

a cada guardian. Ellos se mostraron
satisfechos con este arreglo.

Lo importante fue evidenciar que el
chagrutiene demanda. Con informa-
cion de la diversidad de colores, sa-
bores, formas y nutrientes -mas una
estrategia de trazabilidad visible-se
podrdincrementar la demanday la
responsabilidad de conservacion es
compartida con los consumidores.

Pensamos que el delivery continuara
siendo preferido, incluso cuando
salgamos de la pandemia, y que las
redes sociales son medios de comu-
nicacién poderosos para promover la
agrobiodiversidad. Con la estrategia
utilizada en este piloto se posibilita
una demanda mayor, que motive a
los agricultores a mejorar sus practi-
cas agroecoldgicas e incrementar sus
areas de cultivo.

Finalmente, posicionar la marca co-
lectiva “Miski Papa de AGUAPAN"
cumpliendo los estandares de cali-
dad, es un trabajo que debe conti-
nuar, interiorizando las pautas de
control interno de la calidad requeri-
da para ganar clientes.
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