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 ABSTRACT 
Drawing attention to the numerous aspects of gender inequality that limit women’s full 
participation in “productive” activities, this paper investigates the unique position of 
women within the economy.  It explores why the inclusion of gender issues is not only 
beneficial, but also crucial to the success of economic development programs. Through 
examining the domains of economic development and trade liberalization, the paper 
emphasizes that integrating gender considerations leads to a greater understanding of 
the impediments that hinder women’s full participation in the economy. This recognition 
enables the creation of more targeted assistance programs to address those 
hindrances; thereby creating an environment for better policy response.   
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EXECUTIVE SUMMARY 
This report was prepared by the Greater Access to Trade Expansion (GATE) Project, a 
task order funded through the U.S. Agency for International Development’s (USAID) 
Office of Women in Development (WID). For many years gender equality has been 
acknowledged as an important policy issue in institutions from the World Bank and the 
United Nations to non-governmental organizations (NGOs). USAID has led efforts to 
integrate gender issues into development programs for many years. The USAID 
approach, designing programs that take both women's and men's participation into 
account, results in more effective development programs.  
 
Despite the attention the issue has received, policies and programs to achieve gender 
equality are often sidelined. Given the importance of women as individuals, economic 
agents, and caretakers of families and communities, issues of gender equity must be 
central to discussions of growth, development, and economic policies. Drawing attention 
to the numerous aspects of gender inequality that limit women’s full participation in 
“productive” activities, this literature review investigates the role of women in the 
economy and why the inclusion of gender issues is not only beneficial, but also crucial 
to the success of economic development programs. The study focuses on the 
constraints encountered by women and how gender analysis can inform policy 
prescriptions as well as program activities; where possible best practices have been 
highlighted. 
 
Section One examines women’s unique position within the economy, highlighting issues 
of asymmetrical rights and responsibilities, time poverty, and differential participation 
and access to labor markets. Section Two reviews lessons learned on the distortions 
caused by gender inequality and the benefits gained from women’s economic 
participation. Section Three argues for the necessity of addressing the gender dynamics 
which shape the opportunities and responses to market and development policies. 
Section Four provides illustrative examples of gendered responses to trade 
liberalization. The final section concludes and presents recommendations. 
 
CONTRAINTS 
The literature review highlights the following constraints to women’s participation in the 
economy: 
 

• Lack of access and control over resources. Cultural norms, economic 
institutions, and legal systems affect women’s access and control over economic 
resources and assets. 

• Asymmetrical rights and responsibilities. In many societies, cultural, religious, 
or family norms dictate women’s specific roles and hinder their participation in 
economic life. These norms often, in turn, impact the investment in women’s 
education, training, and choice of productive activities.  

• Time poverty. Women’s unique responsibilities and roles provide for  
less leisure time than men. Employment does not absolve women from domestic 
responsibilities and adds additional demands on their time; thus, when women 
are employed outside of the household, their overall workload is often increased. 
Their small margin of leisure time means women are less flexible than 
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men in their ability to supply labor, gain new workforce skills, or otherwise 
participate in the economy. 

• Gendered labor markets. Through formal and informal rules, labor markets 
reflect the societal gender relations in which they function and operate. Evidences 
of the gendered nature of labor markets include sex-segmentation of labor and 
gender-wage differentials. 

• Lack of access to financial markets. While women own approximately one- 
fourth to one-third of the world’s firms, women’s lack of control over economic 
resources limits their ability to access financial markets. Limited access to credit 
also constrains women’s ability to take advantage of market conditions and 
opportunities.  

• Burden of trade adjustment costs. Due to pervasive gender inequalities in  
economic and social life, women bear a disproportionate burden of adjustment 
costs through the changes trade policy creates in employment, prices, income, 
and consumption. For example, trade liberalization may cause some industries to 
contract and others to expand. Depending on where women are located in the 
economy, they may gain or lose from these sectoral changes.  

 
RECOMMENDATIONS 
Based on these constraints, GATE recommends the following recommendations. 
 

• Conduct gender analysis of macroeconomic policy. The different impacts of 
macroeconomic policy on women and men should be evaluated and incorporated 
into the design of trade and development assistance programs.  

• Enhance the ability of government to conduct gender analysis. The 
distributional effects of policy can be analyzed and mitigated by investing in data 
collection, developing the capacity of ministries and government agencies, and 
promoting the use of tools such as gender budgets and gender tax analysis.  

• Support capacity building programs and targeted assistance. This will foster 
women’s increased participation in different sectors of the economy from 
agriculture to services. These interventions include government procurement 
policies that support women’s businesses; gender sensitive agricultural extension 
services; and credit and risk insurance.  

• Support workforce development programs. These programs can provide 
opportunities and training for women both in a broad range of sectors as well as 
at varying levels of qualification. In order to maximize women’s participation, 
these programs should be structured so that their attendance is not limited by 
their responsibilities in the home. 

• Conduct a legal analysis. This will examine how trade policies enhance or 
conflict with national legislation or government programs to uphold equality or 
ameliorate inequalities in access to productive resources. 

• Invest in time-saving technologies, infrastructure, and services. This can 
lessen women’s household labor by reducing time spent on collecting water and 
wood and improve the terms and conditions of production in the household and 
informal economy.  
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WOMEN’S POSITION WITHIN THE ECONOMY 
Gender, as defined by the World Bank, is a set of socially constructed roles based on 
cultural interpretations of biological differences in men and women. From this, 
presuppositions about appropriate male and female behavior and activities, and the 
rights, resources, and power they possess are derived.1  
 
Due to existing gendered cultural norms, economic institutions, and legal systems, 
women throughout the world do not have command over economic resources and 
assets to the same extent as men. This hinders women from fully contributing to the 
economy. In addition, women’s range of employment choices and personal 
development are often limited, impeding them from realizing their full potential as 
individuals and economic agents.  
 
The World Bank notes that in no region of the developing world do women enjoy equal 
social, economic, or legal rights to those of men. 
 

Women continue to have systematically poorer command over a range of productive resources, 
including education, land, information, and financial resources . . . Many women cannot own land, 
and those who do generally command smaller landholdings than men.  And in most developing 
regions, female-run enterprises tend to be undercapitalized, having poorer access to machinery, 
fertilizer, extension information, and credit than male-run enterprises, which hurt women’s ability 
to participate in development and contribute to higher living standards for their families.  Those 
disparities also translate into greater risk and vulnerability in the face of personal or family crisis, 
in old age and during economic shocks.2  

 
While women and girls bear the largest burden and most direct costs of gender 
inequality, the impacts cut broadly 
across society and affect everyone. 
 

ASYMMETRIC RIGHTS AND 
RESPONSIBILITIES 
In many societies, cultural, religious, or 
family norms dictate women’s specific 
roles and hinder their participation in 
economic life.  Women are primarily 
responsible for reproductive and care-
giving functions, such as cleaning the 
home, preparing food, tending to 
children, and caring for ill and elderly 
family members. These obligations 
make up what is known as the 
“reproductive economy,” which largely 
limit women’s participation in the 
market economy or “productive 
economy”.  
 
Social norms may also dictate women’s m
rights. Women’s lack of control over asset
husbands or other male family members. T

Women in the Economy: A Review of Recent Literature 
BOX 1.1 DIESEL ENGINE SAVES WOMEN TIME 
 
In Mali, the U.N. Industrial Development Organization 
(UNIDO) and the International Fund for Agriculture (IFAD) 
worked with communities and women’s groups to design and 
create platforms with a 10-horsepower diesel engine that 
supplies power for various activities, including agricultural 
milling and de-husking, lighting, welding, and pumping water. 
Between 1999 and 2004, some 400 platforms were installed 
across the country, reaching 8,000 women. A study of the 
impact in 12 villages found several beneficial impacts. 
Women were able to save time and labor and shift into 
income-generating activities, leading to an average daily 
increase of $0.47. More girls also stayed in school until grade 
5, and women’s health improved because they were able to 
visit local clinics more often. 
 
Reprinted from: Modi, Vijay. “Energy and Transport for the Poor.” 
Paper commissioned for the U.N. Millennium Project Task Force 1. 
New York: Earth Institute and Columbia University, Department of 
Mechanical Engineering, 2004. 
obility as well as property and inheritance 
s often leads to greater dependency upon 
his disparity often makes women overly 
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vulnerable. In particular, male inheritance of land may adversely affect the intra-
household balance of power, limiting women’s ability to determine their own labor 
allocation within as well as outside of the household.3  For example, in the northern 
Indian state of Uttar Pradesh, 60 percent of women must receive their husband’s 
permission before stepping outside their house.4 These norms, along with disparities in 
control of assets, also impact investment in women’s education, training, and their 
choice of productive activities.5 If women’s mobility is constrained, they may be unable 
to participate in jobs beyond their homestead, for example. Similarly, lacking control of 
land, women have less access to credit and may be overlooked for training by extension 
workers in favor of the male land-owner. Women’s decision-making power and resource 
allocation is constrained by limited access to resources; less ability to generate income; 
mobility restrictions; and, unequal rights at the home, community, and national level.6
 

TIME POVERTY 
Women’s unique responsibilities and roles provide for less leisure time than men. 
Employment does not absolve women from domestic responsibilities and adds 
additional demands on their time; thus, when women are employed outside of the 
household, their overall workload is often increased.  
 
On average, women in the developing countries work an hour or more than men work 
each day.* In rural Kenya, women work as much as three hours more per day than men.  
The disparity in work hours is partly attributed to the time women and girls spend 
collecting potable water and fuel. Many countries are unable to provide these services 
because of poor infrastructure. For example, studies from 22 countries in Asia and 
Africa show that women spend between 28 and 35 hours per week collecting water.7  In 
Burkina Faso, Uganda, and Zambia, it is estimated that women and girls could save 
hundreds of hours a year if fuel and potable water were reduced to within a 30 minute 
walk.8  
 
Opportunities for time saving also have important human capital and productivity 
implications. In rural Morocco, since girls are responsible for collecting water, having 
well or piped water increases the probability that girls will attend school.9 In rural 
Pakistan, limited or poor access to firewood and water decreases the time women can 
spend on income-generating activities; thereby, reducing their bargaining power within 
the household.10 Moreover, gender disparities in the numbers of hours worked imply 
that even in households where there is no discrimination in consumption of food and 
resources, women work more hours to be able to consume equal amounts as men.11 
Beyond quality of life and health implications, time-use also has economic ramifications 
for women. Their small margin of leisure time means women are less flexible than 
men in their ability to supply labor, gain new workforce skills, or otherwise participate 
in the economy. 
 

LABOR MARKETS AS GENDERED INSTITUTIONS 
Through informal and formal rules, labor markets reflect the societal gender relations in 
which they function and operate. One way to identify a labor market’s gender orientation 
                                                 
* This holds true when household work and market and non-market work are taken into consideration, which 
exemplifies the “dual day” that women work. 
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is through observing how labor markets operate at the intersection of the productive and 
reproductive economies. Elson posits: 
 

Activities which make a living are recognized by economists as economic activities which in 
principle should be counted as part of national production. . . . But, as feminist economists have 
pointed out, unpaid, unmarketed caring activities are also critical for the functioning of the 
‘productive economy’, since they reproduce, on a daily and intergenerational basis, the labor 
force which works in the productive economy.12  
 

While labor markets depend on the support of the reproductive economy, the benefits 
accrued from this relationship are considered externalities, which are not reflected in 
market prices and wages. 
 
The restriction of jobs based on the roles seen as appropriate for men and women is 
another important way labor markets reflect gender relations. This greatly divides the 
labor market and often concentrates women in different sectors of employment. Women 
make up the vast majority of textile industry workers and a large proportion of the 
workers in the service sector. In addition, where women work in the same industries as 
men, they are often assigned different tasks and are typically given jobs with lesser 
responsibility. This not only contributes to the gender-wage differential, but also limits 
women’s earning power and professional mobility.13

 
Furthermore, the structure of the economy penalizes women for their responsibilities in 
the reproductive economy, limiting their earning and career potential and making it more 
difficult to participate in the productive economy. Due to the pressure to combine 
productive and domestic responsibilities, women often cluster in “informal employment” 
jobs. These jobs do not provide contracts with any rights to paid time off for meeting 
familial responsibilities, such as maternity or family leave. As a result, any time taken off 
to care for family responsibilities is a burden borne by the woman as an individual. 
Moreover, the historical view of women as secondary earners that can draw upon men’s 
resources to cushion them from risk in times of crisis,14  has enabled employers to view 
women as more “flexible” workers. Women workers comprise the majority of laborers 
with temporary contracts. Consequently, it has been more difficult for women to access 
risk-reducing mechanisms such as trade unions, job security, labor rights, social 
insurance benefits, and business and professional associations. 
 
WAGES 
Labor markets also reinforce gender norms through the way men and women are 
remunerated. Today, nearly 50 percent of women worldwide are in the labor force. 
However, only one-fifth of all wages accrue to women, and their earnings only make up 
two-thirds of men’s. This occurs because women typically occupy low paying jobs; and 
even in these jobs, women usually receive less pay than men for comparable labor.15 
For example, in Ghana, women’s wages in the manufacturing sector are 52 percent of 
men’s wages, in Brazil they are 61 percent, and in the United Kingdom they represent 
only 79 percent of men’s wages.* Impediments to women’s earning abilities include both 
their limited access to paid work and their inability to enter the market as easily as men.  

                                                 
* This is based on average earnings per wage earner or in some cases wage rates. It is largely derived from payroll 
data, which often includes data on the number of hours worked. 
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At the same time, women’s lack of negotiating and bargaining power also contribute to 
the wage differential.16

 
Table 1.1 GENDER WAGE GAP 
 

Female Share of Labor Force and Gender Wage Gap for Ten Countries 
            Female Share (%)       Gender Wage Gap (%) 
Botswana 47   52   
Brazil 45   61   
Eritrea 31   66   
Hong Kong 45   66   
Korea 38   59   
Malysia 36   63   
Mexico 37   70   
Philippines 41   80   
Singapore 45   59   
Thailand 47   68   

 
Reprinted from: Data from UN Statistics Division, "The World's Women, 2000: Trends and Statistics; " Development 
Fund for Women (UNIFEM), "Progress of the Worlds' Women, 2002." 
 
While subtle forms of wage discrimination are prevalent throughout the world, some 
countries have implemented overtly discriminatory policies. Based on the notion of 
females as secondary earners, countries such as the United Kingdom, Australia, New 
Zealand, Canada, and Greece set female wages as a percentage of male pay. The 
rational was that men as primary earners should be paid a “family wage.”  While most of 
these countries now have equal pay legislation, not all have been successfully 
implemented.17

 
Whether overt or not, the gender wage differential has disproportionately placed women 
among the working poor—those who work but cannot earn enough to lift themselves 
and their family above the $1 per day poverty line.  According to the International Labor 
Organization (ILO), of the 550 million working poor in the world, an estimated 330 
million, or 60 percent, are women.18

 
INFORMAL ECONOMY 
The concentration of women in the informal economy is yet another difference in male 
and female employment.* Existing data shows that the majority of economically active 
women in developing countries work informally.  For example, 80 percent of Peruvian 
women working outside of agriculture are concentrated in the informal sector, while in 
Zambia 75 percent of women work in the sector. 19 Even the East Asian Tiger 
economies, which experienced rapid growth in formal sector employment before the 
financial crisis in the 1990s, have a large concentration of women informal workers.  For 
example, 43 percent of South Korean women and 79 percent of Indonesian women 
work in the informal economy.20

                                                 
* The informal economy is often internationally defined as comprising small, unregistered enterprises, 
with paid and unpaid workers, as well as casual workers without fixed employers. 
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Table 1.2 WOMEN IN THE INFORMAL ECONOMY 
 

Wage and Self Employment in Non-Agricultural Informal Employment by sex 1994/2000 

Self-employment as a percentage of non-agricultural informal 
employment 

Wage Employment as a 
percentage of non-agricultural 
employment 

Country/Region                                                    Total           Women            Men Total             Women        Men 
Northern Africa 62 72 60 38 28 40   
Algeria 67 81 64 33 19 36   
Egypt 50 67 47 50 33 53   
Morocco 81 89 78 19 11 22   
Sub-Saharan Africa 70 71 70 30 29 30   
Benin 95 98 91 5 2 9   
Chad 93 99 86 7 1 14   
Kenya 42 33 56 58 67 44   
South Africa 25 27 23 75 73 77   
Latin America 60 58 61 40 42 39   
Bolivia 81 91 71 19 9 29   
Brazil 41 32 50 59 68 50   
Colombia 38 36 40 62 64 60   
Dominican Republic 74 63 80 26 37 20   
Mexico 54 53 54 46 47 46   
Asia 59 63 55 41 37 45   
India 52 57 51 48 43 49   
Indonesia 63 70 59 37 30 41   
Philippines 48 63 36 52 37 64   

Adapted from: Chen , Martha, Joann Vanek, Francie Lund, James Heintz, with Renana Jhabvala . Women Work & Poverty: 
Progress of the World's Women 2005. New York: United Nations Development Fund for Women, 2005.  

 
While official statistics do not account for much of women’s informal work, a number of 
clear patterns have emerged from the available data that demonstrate differences 
between male and female participation in the informal sector. First, a higher percentage 
of economically active women work in the sector than men. Second, within the informal 
economy, most women are self-employed traders and producers, casual workers, or 
sub-contract workers. Unlike men, very few women own a business that hires others to 
work for them.  Further, men and women’s participation is segmented; they participate 
in different scales and types of activities.  Men tend to have larger non-food related 
enterprises, while women have smaller food related operations. Lastly, while the 
average income of both men and women is lower in the informal sector overall, the 
gender gap in earnings is frequently higher in the informal sector than in the formal 
sector.  
 
Case of India. Small businesses provide a crucial source of employment for women 
around the world.  In Manipur, India, women have been able to use small loans to start 
micro-enterprises raising chickens and pigs. Poultry production, which is easy to 
manage and market, is particularly popular since it requires few start-up costs. In 
addition, chickens are seen as women’s property, and therefore provide Indian women 

Women in the Economy: A Review of Recent Literature 11



 

with quick access to cash. Moreover, poultry 
is tended near the home, allowing women to 
combine paid work with their domestic 
responsibilities. Pigs provide another 
valuable source of income for women since 
a piglet costs RS 800-1,000, but could be 
sold in a year’s time for RS 2,500-3,000.21   

BOX 1.2 COSTS OF INFORMAL WORK 
 
DIRECT COSTS 

1. High costs of running informal 
businesses, including direct and indirect 
taxes 

2. High costs of informal wage work 
• Long hours and unscheduled 

overtime 
• Occupational health hazards 

3. High costs of accessing capital in 
informal financial markets and high 
indebtedness 

4. High costs associated with periodic 
‘shock’ to work 

 
INDIRECT COSTS 

1. Lack of secure work and income 
• Greater insecurity of work 
• Variability and volatility of 

income 
2. Lack of worker benefits and social 

protection 
• Few (if any) rights such as paid 

sick leave, overtime 
compensation or severance pay 

• No childcare provisions 
• Little (if any) employment-based 

social protection 
• No health, disability, property, 

unemployment or life insurance 
3. Lack of training and career prospects 
4. Lack of capital and other assets 
5. Lack of legal status, organization, and 

voice 
• Uncertain legal status 
• Lack of organization and voice 

Reprinted from: Chen , Martha, Joann Vanek, Francie 
Lund, James Heintz, with Renana Jhabvala . Women 
Work & Poverty: Progress of the World's Women 
2005. New York: United Nations Development 
Fund for Women, 2005. 

 
Challenges for Women’s Enterprises. 
Women’s small enterprises face challenges 
accessing opportunities due to market 
saturation, limited access to credit, and 
economies of scale.  An increase in women 
entering the workforce or losing jobs in the 
formal economy often leads to a 
concomitant increase in informal micro-
enterprises, which increases competition, 
and can depress earnings as markets 
quickly become saturated.22 These 
difficulties not only stunt the growth of 
women small enterprises, but they affect 
their profitability; women owned enterprises 
are less profitable than those owned by 
men.23 Beyond the aforementioned 
challenges, women entrepreneurs cite the 
following reasons for lack of profitability: 
industry choice for starting up business, lack 
of technological literacy, lack of role models 
and mentors, lack of industry and market 
knowledge, reluctance to participate in 
networking, and lack of self-esteem.24  
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GENDER INCLUSION AND DEVELOPMENT 
Gender equality is an important aspect of development, reflecting internationally agreed 
upon principles of human rights and equity, which has the capacity to contribute to a 
number of broader development goals. Numerous studies have found a correlation 
between gender equality and economic growth, both in a cross-country comparison and 
in comparisons done over time.* In 61 countries, a positive correlation was found 
between growth and women’s participation in the labor force between 1980 and 1990.25  
This can be attributed to the fact that gender inequalities exact a high cost on the 
economic and human development of countries around the world, undermining their 
productivity and human capacity to contribute to the economy.  
 

BOX 2.1 ESTABLISHING THAT GENDER EQUALITY AFFECTS ECONOMIC GROWTH 
 
The debate over the effect of gender equality on growth centers on the following question: Does gender 
equality affect growth, or vice versa, or both–or do common factors determine both simultaneously? 
 
This issue is concerned with the direction of causality and the implications for empirical analysis. If we observe 
a positive relationship between growth and gender equality–can we say that one led to the other? For example, 
if a positive relationship between gender equality and growth is due to a two-way relationship or underlying 
common factor determining both simultaneously, such as educational attainment, then regression analysis of 
income growth on measures of gender equality would be biased. This is particularly true when different 
variables pertain to the same period. Recent studies have attempted to unravel the cause and effect 
relationship between gender equality and economic growth–but have run into problems of measurement and 
statistical inference.  
 
The most common estimation technique uses instrumental variables. This method is based on identifying 
exogenous variables that affect gender equality but not growth directly, and using measures of gender equality 
predicated from these variables as determinants of growth. Dollar and Gatti (1999) use data on religion and 
civil liberties as variables that affect income only through their effect on gender equality in education. Klasen 
(1999) uses education spending as a share of GDP, initial fertility levels, and the change in the same variables 
as instruments for levels of and changes in the female to male ration of years of education, requiring that these 
instruments pass over identification restriction tests. Both studies conclude that gender equality has a 
significant impact on growth.  
  
Source: Adapted from World Bank. Engendering Development: Through gender equality in rights, resources 
and voice.  New York: Oxford University Press, 2001. 

The World Bank has concluded that:  
 
Gender inequalities impose costs on productivity, efficiency and economic progress.  By 
hindering the accumulation of human capital in the home and the labor market, and 
systematically excluding women or men from access to resources, public services, or productive 
activities, gender discrimination diminishes an economy’s capacity to grow and raise living 
standards.26  

 
Therefore, inclusion of gender in economic and development policies presents an 
opportunity not only to achieve greater equality, an end in and of itself, but also to 
ameliorate impediments to growth and poverty reduction; thereby, transforming policy 
actions into levers for attaining these goals. 

                                                 
* See Klasen, Stephan. “Does Gender Inequality Reduce Growth and Development?” Policy Research Report on 
Gender and Development, no. 7. Washington, D.C.: The World Bank, 1999. Schultz, T. Paul. “Why Governments 
Should Invest More to Educate Girls,” World Development 30, no. 2 (2002): 207-225.  
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GENDER EQUALITY AND ECONOMIC GROWTH 

BOX 2.2 ALTERNATIVE 
APPROACH: PRODUCTIVITY-
PUSH EFFECT OF HIGHER 
WAGES 

Over the last several decades a growing body of research has attempted to address the 
affect of gender inequality on economic growth. While cross-country comparisons have 
not resulted in conclusive results, several themes have emerged. Of particular 
importance is that gender inequality may have different effects on short-run and long-
run economic growth.  
 
SHORT-RUN RENTS 
Studying a set of semi-industrialized countries from 
1975 to 1995, Seguino found that in the short-run, 
gender inequality may provide stimulus to 
economic growth. Seguino found the linkages 
between gender inequality and economic growth 
as follows: gender inequality → export expansion 
→ technical change → economic growth. 27

 
Empirical evidence of the productivity-
push effect of higher wages is 
provided by Marquetti (2004) for a set 
of 36 countries, and Seguino (1999-
2000) for South Korea. These authors 
find that higher wages can be a 
stimulus to productivity growth, and 
that wages can rise without disrupting 
profits or product prices since 
efficiency wage effects attenuate 
increase in unit labor costs.  

 
Export Industries. Looking particularly at export 
industries, Seguino found that when women are 
crowded into lower paying jobs in highly sex-
segregated activities this can then artificially lower 
women’s wages. Lower wages mean higher profits 
and this can stimulate export expansion. The 
foreign exchange provided through exports then 
makes it possible to acquire new technology or 
purchase capital goods necessary to adopt new 
technologies.* Ertuk and Cagaty also argue that 
the feminization of the labor force, in turn 
stimulates investment.28 Seguino’s empirical 
analysis also suggests that the gender wage gap 
may influence the productivity of investment; thus, 
impacting economic growth. 29

 
Higher wages may also push 
employers to invest in labor-saving 
technology in defense of their profits, 
raising productivity. Conversely, low 
wages can make firms “lazy” since 
competitive advantage can be 
obtained on the basis of lower wages 
instead of productivity enhancing 
investment under conditions of 
uncertainty. Seguino (2005) finds 
empirical evidence that downward 
pressure on wages can induce 
negative productivity effects, as firms 
face less competitive pressure to 
technologically upgrade.  
  
Reprinted from: Seguino, Stephanie. “All 
Types of Inequality Are Not Created 
Equal: Divergent Impacts of Inequality on 
Economic Growth.” Burlington: University 
of Vermont, 2005. 

Neither Seguino nor the authors endorse such 
strategies for achieving growth; rather, the study is 
meant to suggest that gender inequality may have 
differing effects in the short-run and long-run. As 
the section below portrays, while countries may benefit temporarily from such gender 
inequality, these inequalities can result in the inefficient allocation of productive 
resources that will eventually limit growth.  
 
LONG-RUN COSTS 

                                                 
* See Grossman and Helpman Innovation and Growth in the Global Economy. Cambridge, MA: MIT Press, 1991.; 
Romer. “International Trade with Endogenous Technological Change.” European Economic Review (1991): 971-
1004. 
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Based on theoretical and empirical literature, the following linkages between gender 
inequality and long-run economic growth have been postulated. 
 
The Selection-Distortion in Education. Assuming that both girls and boys have 
similar innate capabilities, gender bias in education results in a selection distortion 
whereby more boys than girls will gain an education. Klasen likens this distortion to 
taxation on education that leads to a misallocation of resources.30 Presuming that 
human capital leads to economic growth, education bias can have a direct affect on 
economic growth by depressing the quality of human capital; thereby, reducing the rate 
of return on investments.  
 

 
 

BOX 2.3 EMPIRICAL EVIDENCE: GENDER GAPS IN EDUCATION REDUCE ECONOMIC 
GROWTH 
 
Lagerlof (1999) examines the impact of gender inequality in education on fertility and economic 
growth. Using an overlapping generations framework, the paper argues that initial gender inequality 
in education can lead to a self-perpetuating and sub-optimal equilibrium of continued gender 
inequality in education, with the consequences of high fertility and low economic growth. King and 
Hill (1993) as well as Knowles (2002) use the Solow-growth framework and find that gender gaps in 
education significantly reduce the level of GDP. Dollar and Gatti (1999), Forbes (2000), Appiah and 
McMahon, (2002) and Klasen (2002) investigate the impact of gender gaps on economic growth and 
find that gender gaps in education have a negative impact on subsequent economic growth. They 
also find that earlier results of Barro (1991) that female education might negatively impact economic 
growth, does not stand up to closer econometric scrutiny.  
 
Reprinted from: Klasen, Stephan, “Does Gender Inequality Reduce Growth and Development? Policy Research Report on 
Gender and Development, no. 7. Washington D.C.: The World Bank, 1999; –––. “The Impact of Gender Inequality in 
Education and Employment on Economic Growth in the Middle East and North Africa,” World Bank Report. Munich: 
University of Munich, 2003. 

Externalities of Women’s Education. The benefits of women’s education can be seen 
both in terms of their own human capital and ability to contribute to the economy as well 
as that of the next generation. Evidence indicates that female education improves infant 
survival rates and nutrition directly through the quality of care that women provide. As 
women gain education, they are also more likely to gain better remunerated jobs. 
Women with more schooling are also better equipped to mitigate economic shocks such 
as price changes that impact food consumption.  As a result, in households where 
mothers have some primary school education, the infant mortality rate of children under 
five is lower.31  
 
A mother’s schooling not only improves the quality of her children’s intellectual 
achievement but also her own employment opportunities.  Investment in women’s 
education increases skill sets and greater employment opportunities; thus, leading to 
better equipped women who can better take care of their families and contribute to the 
economy.  One study estimates that if the countries in South Asia, Sub-Saharan Africa, 
and the Middle East and North Africa (MENA) had started with the same gender gap in 
average years of schooling, as East Asia had in the 1960s, and had closed that gender 
gap at the same rate that East Asia did from 1960 to 1992, their per capita income could 
have grown by 0.5 to 0.9 percentage point higher per year or an increase of 5 to 12 
billion dollars a year.32 This is a substantial increase above actual growth rates. Another 
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study estimates that for middle- and high- income countries with higher initial levels of 
education, an increase of one percent in the percentage of women with secondary 
education is associated with an increase in per capita income of 0.3 percent.33  
 
The Selection-Distortion in Employment. 
Gender bias in employment also bears important 
distortions. Reduced employment opportunities for 
women may reduce the average ability of the 
workforce; therefore, leading to lower economic 
growth. Artificial barriers against women’s access 
to employment can also increase labor costs, 
decreasing a country’s international 
competitiveness because women are not offered 
competitive wages.34  

BOX 2.5 GENDER INEQUALITY: 
INFLUENCE ON AGGREGATE SAVINGS 
 
Gender inequality may also influence aggregate 
savings, resulting from women and men’s 
differing propensities to save. Gender 
differentiated saving propensities may result 
from gender differences in responsibilities for 
care of children and perceptions of economic 
insecurity and risk. Women, for example, may 
prefer to save more than men to finance 
children’s education and for emergencies. They 
may also be induced to save more to smooth 
consumption due to their experiences of volatile 
employment and weaker access to social safety 
nets. All of this implies that a redistribution of 
income from men to women will affect the level 
of aggregate saving with implication for output 
and growth.  
 
Reprinted from: Seguino, Stephanie. “All Types of 
Inequality Are Not Created Equal: Divergent Impacts 
of Inequality on Economic Growth.” Burlington: 
University of Vermont, 2005.  

 
Efficient use of labor is an important part of 
economic development, particularly in countries 
that rely on inexpensive labor as one of their 
resource endowments. The ILO has noted that 
discrimination faced by women and minority groups 
is a significant obstacle to economic efficiency and 
social development. Where more than half of a 
country’s potential labor is not used efficiently, it is 
inevitable that competitiveness with other countries 
is negatively affected.35

 
The Arab Human Development Report 2002 underscores the inefficient resource 
allocation within the MENA region because of low economic participation rates of 
women. 
 
 The Arab World is largely depriving itself of the creativity and productivity of half its citizens. As  

women number half or more of any population, neglecting their capabilities is akin to crippling half 
the potential of a nation. This is exacerbated by the fact that even in those cases where some 
women are part of the economic arena they suffer from extraordinary opportunity deficits, evident 
in employment status, wages, gender-based occupational segregation and other barriers. These 
factors block the full integration of women into economic and intellectual life of their countries.36  

 
Nonetheless, the World Bank has found that norms and prejudices stemming from 
gender bias determine the supply and demand of labor in an economy rather than 
efficiency.37 The same argument of adverse selection in education applies to 
employment, indicating that gender inequalities allow for competent women to be 
overlooked because of their sex. One impact of such discriminatory hiring is that 
households may not be able to use their labor sources efficiently. For example, the 
propensity to only employ men in a rural economy can drive up wages as men become 
more fully employed.  This may mean that a household that needs extra help for 
harvesting may not be able to afford the additional labor because of artificially high 
wages due to gender discrimination.  As a result, the household might not be able to 
maximize its productivity.38  
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Tzannatos modeled the difference in output between current conditions and conditions 
in a system where occupational differences for men and women within industries are 
eliminated. The comparative scenario of no occupational differences was simulated 
under the assumption that women and men have the same labor supply characteristics, 
namely human capital and preferences.  The model demonstrated what is possible in 
the long run when men and women are equally endowed with human capital; there is no 
employer discrimination; family constraints are no more binding upon women than men; 
and, the gender specific effects of social norms and other institutional factors have been 
removed. The results showed that women’s wages can grow significantly with 
practically no loss in male wages since the removal of gender inequalities can create 
important output gains. This means that the increased quantity output can lead to 
women claiming a larger share of wages with little to no loss to men.39  Policies that aim 
to mitigate gender inequalities can have positive impacts for women workers and the 
economy as a whole, as well as ultimately lead to greater equality of opportunity.  
 
Positive Externalities of Women’s Employment. Greater female employment also 
affects a country’s human capital accumulation.  Ample evidence demonstrates that 
female employment and income increases their intra-household bargaining power.40 For 
example, when women control cash earnings there is greater expenditure on human 
development inputs such as food and education. In the Ivory Coast, an increase in 
women’s share of cash income was associated with significantly higher spending on 
food and reduced spending on cigarettes and alcohol. It was also found that in order to 
achieve the benefits to children’s nutrition and health of a $10 per month increase in 
women’s income, men would have to increase their per month income by $110.41 
Similarly, in the Philippines, increased consumption of calories and protein is positively 
correlated to the increased share of income accrued directly to women.42  A study in 
Mexico found that men spend only 50 percent of income on their family, whereas 
women spend close to 100 percent.43  In the same way, when credit is given to women, 
they make significant investments in the household.  In Bangladesh, one study showed 
that for every 100 taka lent to a woman, household consumption increases by 18 taka 
as opposed to an 11 taka increase in consumption for every 100 taka lent to a 
man.44This can make a remarkable difference in the output of workers and their 
capacity over a lifetime.  Research has shown a range of labor productivity gains 
associated with an increase in caloric intake including studies of farmers in Sierra 
Leone, sugar cane workers in Guatemala, and road construction workers in Kenya.45
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BOX 2.6 EMPIRICAL EVIDENCE: POSITIVE EXTERNALITIES OF WOMEN’S EMPLOYMENT 
 
Beginning with Ben Porath’s studies of female labor supply (1967, 1973, 1975), studies have also shown that 
relative female income and/or education matters. For India, Rosenzweig and Schultz (1982) showed that 
female children receive a larger share of household resources relative to male children in communities where 
women’s expected labor market employment is relatively high. Studies by Clark (2000) and Das Gupta (1987) 
in India; and Thomas et. al. (1991) in Brazil shows that increased wages and/or education for adult women are 
positively correlated with health and education outcomes for girls. For China, Burgess and Zhuang (2001) show 
that boy-preference is stronger in areas with fewer non-farm employment opportunities. If men are more 
valuable for farm labor, their results suggest that boy-preference is positively correlated with the value of adult 
male labor. In order to estimate the causal effect of sex-specific economic incentives on survival rates, Foster 
and Rosenzweig (2001) exploit sex-specific, regional and time variation in returns to human capital caused by 
the practice of patrilocal exogamy and productivity increases during the Green Revolution in India. 
 
Reprinted from: Qian, Nancy. “Missing Women and the Price of Tea in China.” Cambridge: Massachusetts Institute of 
Technology, 2005. 

INCREASED PRODUCTIVITY THROUGH ACCESS TO CREDIT AND 
RESOURCES 
  
In developing countries two factors combine to limit women’s access to credit in the 
formal financial sector: women’s lack of control over economic resources and the nature 
of their economic activities.46 Women’s lack of control over resources subsequently 
limits their ability to offer collateral for loans, which in turn restricts the size of loans 
women are afforded. For example, it is estimated that in Africa, women receive less 
than 10 percent of all credit going to small farmers and less than one percent of all 
credit in the agricultural sector.  Compounding this problem, women have smaller social 
and business networks that facilitate access to resources.  When women do receive 
loans, they tend to be smaller than those obtained by men.47

 
ACCESS CONSTRAINTS: BUSINESS SECTOR 
Women-owned businesses are growing world-wide. Women’s businesses tend to be 
small, often with only one worker, and are mostly concentrated in the low-return service 
sector. Due to the characteristics of women’s businesses and the nature of the formal 
financial sector, formal bank credit is often inappropriate for the needs of women-owned 
enterprises.  However, constraints to credit access and other resources also constrain 
women from taking advantages of market opportunities outside of the service sector. 
Given their limited access to formal credit, women turn to the informal financial 
intermediaries: specialized moneylenders, farm-lenders, trade-lenders, retailer-lenders, 
pawnbrokers, rotating savings and credit associations (ROSCAs) and family and 
friends.48 These informal financial intermediaries are less efficient than the lenders 
which male entrepreneurs use. Informal financial services tend to be fragmented, 
information on markets, pricing and other pertinent matters is piecemeal and may be 
specific to one community,  transactions are small, and interest rates are typically higher 
than those in the formal sector.49

 
The Organization for Economic Co-operation and Development (OECD) estimates that 
women own one-quarter to one-third of firms worldwide with the majority of them 
concentrated in services. These firms are an increasing source of income and 
employment. In North America, women-owned businesses are creating new jobs at four 
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times that of male owned firms and are employing more people than the Fortune 500, 
the U.S.’ top 500 firms.50  However, for women in other regions of the world to continue 
to fulfill their potential as business entrepreneurs and innovators, equal access to credit 
and other resources, through government programs and private sector support, is 
greatly needed.   
 
Table 2.1 : THE GENDERED NATURE OF TRANSACTION COSTS IN FINANCIAL MARKETS 
 
Type of Gender –
Based Distortion 

Transaction Cost for Credit 
Institution 

Transaction Cost for Female Borrowers 

 

Information 
Constraint 

Women are perceived as risky, not 
creditworthy enough; information 
gathering might go through male 
intermediaries 

Women have lower literacy rates and are 
less mobile, which results in lower access 
to financial market information 

Negotiation 
Constraint 

Women have less experience in 
taking formal credit, which requires 
more time from bank personnel  

Women may need husband’s permission; 
have higher opportunity costs to travel to a 
bank; women may face discriminatory 
attitude by bank personnel 

Monitoring 
Constraint 

Women’s economic activities may 
be more difficult to monitor since 
they are often in different and 
smaller scale sectors than men’s 
activities that are financed through 
credit  

Women may find it difficult to control their 
loans in the household when other family 
members (particularly men) find it in their 
right to exercise control over this money 

Enforcement 
Constraint 

Women often lack formal property 
rights, which makes it difficult for 
creditors to claim collateral when a 
loan is not repaid 

Women may be more susceptible to 
pressure, intimidation, or violence from 
creditors or their agents 

Source: Adapted from Baden, Sally. "Gender Issues in Financial Liberalization and Financial Sector Reform." 
BRIDGE (1996).  
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ACCESS CONSTRAINTS: AGRICULTURAL SECTOR 

BOX 2.7 MISSED GROWTH OPPORTUNITIES 
 
Burkina Faso: Shifting existing resources between men’s 
and women’s plots within the same household could 
increase output by 10-20 percent. 
 
Kenya: Giving women farmers the same level of 
agricultural inputs and education as men could increase 
yields obtained by women more than 20 percent. 
 
Tanzania: Reducing time burdens of women could 
increase household cash incomes for smallholder coffee 
and banana growers by 10 percent, labor productivity by 
15 percent, and capital productivity by 44 percent. 
 
Reprinted from: Blackden and Bhanu. “Gender, Growth and 
Poverty Reduction.” Special Program of Assistance for Africa 1998 
Status Report on Poverty, World Bank Technical Paper No. 428, 
World Bank, Washington, DC. 1999.  

Women’s ability to maximize agricultural productivity is hindered by their lack of credit, 
machinery, and technology. Several reasons for women’s lack of access to credit 
include the type of commodities they grow and the smaller quantities they produce; their 
concentration at the bottom of marketing chains; mobility restrictions imposed by 
gendered social norms and responsibilities; and, unequal access to transportation and 
storage facilities for their goods.51  
Moreover, women have limited access 
and control over irrigation, potable water, 
and electrification, resources that have 
high rates of return. All of these factors 
further curtail women’s entrepreneurial 
and productive capabilities. 
 
Women’s limited property rights also 
disadvantages them from benefiting from 
export production. The fact that 
extension services and trainings are 
biased against women further 
disadvantages them from gaining 
knowledge about changes in demand 
and limits their ability to undertake 
investment in new seeds, cultivation, and adopt new technology.52

 
Despite these limitations, women world-wide make significant contributions to 
agriculture, constituting up to 80 percent of agricultural labor in some Lesser Developed 
Countries (LDC).  Increasing women’s access to credit, agricultural training, and 
technology, will lead to potential productivity increases in the agricultural sector. 53 For 
example, in Burkina Faso, Cameroon and Kenya, more equal control of household 
inputs and farm income by women and men could raise farm yields by as much as one-
fifth of current output.54  In addition, the output of the plots controlled by Burkina women 
could be increased by 10 to 20 percent by reallocating the factors of production such as 
labor and fertilizer between plots controlled by men and women. This results in 
productivity gains for the household.55

 
Accounting for gender specific challenges allows for greater understanding, which leads 
to more effective agricultural policy design. Sustainable agricultural policies maximize 
resources, while ensuring local food security and positive responses to opportunities 
offered by international trade. 
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BOX 2.8 VIET NAM: LAND TITLES 
 
In the 1980’s, the government of Viet Nam began granting long-term land use rights to households. While the 
government still owns all the land in the country, it realized that greater land productivity could be better achieved 
if people were given more control and decision-making power over the land they used. 
 
As a result, over ten million land tenure certificates have been issued to individual households. While from the 
start the policy has been gender-neutral, that is, either or both husband and wife can own land; an administrative 
hiccup resulted in many more men than women being issued land use rights. This was simply because on the 
land tenure certificate, there was only space enough for one name–by default, the name that appeared was that 
of the name of the male head of the household. 
 
In the meantime, while working with the World Bank on its poverty reduction strategy, the government agreed that 
gender equality in land use rights was paramount to ensure that resources are used most efficiently. In October 
2001, Viet Nam’s Government Decree No. 70 on the implementation of the Marriage and Family Law, was 
passed stating that all documents registering family assets and land use rights, must be in the names of both the 
husband and wife.  
 
The World Bank worked on a pilot program with the government to reissue land tenure certificates with space for 
two names, i.e. both husband and wife. In the 2002 pilot, 2,600 certificates were re-issued to reflect join land use 
rights; the government’s goal is to re-issue all certificates by 2005. 
 
RESULTS 
• Disparity between gender-neutral policy and implementation removed.  
• Both women and men gained access to land, Viet Nam’s most productive asset. 
• A simple, practical solution backed by political will resolved an administrative obstacle.  
 
Reprinted from: International Finance Corporation. “Unequal Property Rights Obstructs Access to Credit.” PSD Gender Notes 2, 
no. 3, December 2004. 

GAINS FROM WOMEN’S PARTICIPATION 
 

WOMEN’S PARTICIPATION AND PRODUCTIVITY 
Women’s participation in decision-making in the workplace not only leads to greater 
equality, but has also been shown to increase productivity. Elson discusses the case of 
a toy factory that was suffering from low productivity levels despite a bonus system put 
in place to provide extra incentives to employees. When the women workers were 
allowed to participate in the structuring of the production process, namely the 
scheduling and speed of their machinery, productivity increased between 30 and 50 
percent.56

 
Another study by the Catalyst Research Group showed that Fortune 500 companies, 
with a higher representation of women in senior management, had a 35 percent higher 
return on earnings and a 34 percent higher total return to shareholders in their company 
than those with fewer women in senior management.57   
 
Both of these studies reveal that there are significant benefits to women’s participation 
in decision-making at all levels of employment.  
 
WOMEN’S PARTICIPATION AND CORRUPTION 
Expansion of women’s rights and participation in public life are also associated with 
better business and governance.  Where the influence of women in public life is greater, 
there is less corruption.58  Whether out of moral obligation or aversion to risk, women-
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owned companies are less likely to pay bribes to public officials. According to a recent 
study, women-owned businesses or managed firms in the Republic of Georgia are 50 
percent less likely to make unofficial payments to government officials than those 
owned or managed by men.59

 
Reducing corruption not only contributes to better governance, but also has economic 
implications, where rent-seeking activities introduce price distortions as well as 
distortions in the quantity of goods and services supplied in the market.  As a result, an 
argument can be made for development programs that encourage women’s increased 
participation in the labor force, small businesses, and political arenas.  
 
Table 2.2: GENDER AND CORRUPTION 
 

World Values Survey, Gender Differentials in the Attitude Towards Bribery 

                                                                               Female Percentage         Male Percentage 

1= Bribery is never justified 77.33   72.39   
2     8.44   9.17   
3     5.05   6.07   
4     2.44   3.03   
5     2.81   4.03   
6     1.36   1.83   
7     0.76   1.06   
8     0.56   0.82   
9     0.35   0.45   

10= Bribery can always be justified 0.90   1.15   
 
Reprinted from: Swamy, Arnand, Stephen Knack, Young Lee, and Omar Azfar, “Gender and Corruption,” August 
2000. 

 
INDUSTRIALIZATION AND WOMEN 
Drawn from the experiences of several newly industrialized economies, a number of 
scholars have pointed to export orientation as one of the key factors of economic 
development.  While their success has depended on many factors pertaining to the right 
policy environment and access to international markets, there is increasing recognition 
that women’s participation in the economy has been a major contributing factor.60

 
Gary Gereffi’s work on global production value chains asserts that development is 
greatly dependent upon an economy’s ability to move up a production chain from being 
an exporter of raw materials to a producer of goods that includes an increasing 
component of innovation and value add within the exporting economy.61  Increasingly, 
employment of large numbers of women in the low-value-added chains of global 
production is being used as a stepping-stone in the development strategies of countries 
around the world, particularly to attain market competitiveness. In many countries, 
industrialization is as much female-led as it is export-led.62 Çagatay asserts that export-
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orientation develops in tandem with the feminization of paid employment. This is based 
on Susan Joekes’ extensive review of studies on development and gender and her 
conclusion that, “In the contemporary era no strong export performance in 
manufacturing by any developing country has ever been secured without reliance on 
female labor”.63

 
Taking into consideration the importance of women in the process of industrialization 
and the growth of a country, it is essential to understand the gender dynamics that 
shape their opportunities and responses to markets and development policies.  
Women’s increasing participation in the process of export-oriented markets also draws 
attention to the fact that unique opportunities and challenges will arise for them in the 
process of trade liberalization. As a result, in order for trade policy to serve as a 
development tool, gender issues must be included.  

 
GENDER AND TRADE 
The current system of international trade is premised on the idea that expanding global 
trade is beneficial to all countries and their citizens. Traditional trade theory states that a 
country should specialize in sectors of comparative advantage. This will lead to more 
efficient resource allocation and higher levels of productivity and growth worldwide.  
Growth in turn will promote development within nations and lead to poverty reduction.64 
Concurrently, international trade liberalization leads to a broad restructuring of 
government, markets, and legal and social systems with associated adjustment costs 
that create both winners and losers.65  
 
Due to pervasive gender inequalities in economic and social life, women bear a 
disproportionate burden of adjustment costs through the changes trade policy creates in 
employment, prices, income, and consumption.66 Çagatay, Elson, and Grown 
emphasize that the costs of adjustment to macroeconomic and trade policies frequently 
fall on the household sector and are absorbed by women.67  Numerous studies reveal 
that in the face of adjustment, women intensify their unpaid work within the reproductive 
sphere by switching from prepared foods to raw foods, walking rather than paying for 
transport, walking further to get fuel or fire-wood rather than purchasing it, or otherwise 
substituting their labor as a way to compensate for declines in male income.68  
Furthermore, in the face of the burden of caring for the aged and the sick, women 
substitute their labor for formerly state-provided services.69 Finally, such inequalities 
shape the way in which women respond to market incentives and policy initiatives, often 
creating outcomes other than those intended or desired.70

 
EMPLOYMENT 
Increased trade and investment have multiplied job opportunities for women around the 
world, both in the formal and informal economies. In particular, low-skilled women 
workers have been hired en masse in the textile, garment, footwear, and horticulture 
industries. Trade has also created more jobs for women with a range of skills in the 
service sector. However, women still lack the range of job opportunities and spectrum of 
choices that men enjoy.  Nonetheless, the increase in employment, particularly in the 

Women in the Economy: A Review of Recent Literature 23



 

formal sector, has given women more decision-making power within households, 
increased their autonomy, and raised their social standing. 71 Conversely, trade 
liberalization can lead to increased import expansion, causing the elimination of jobs in 
local industries where domestic firms cannot compete. Adjustment costs are often 
disproportionately levied on women since their employment is often more precarious, 
links to markets more tenuous, and command of financial and productive resources 
more restricted. The net effect of these cumulative constraints can limit women’s ability 
to switch into alternative economic activities.  
 
Trade affects sectors and individuals employed in those sectors differently.  Therefore, 
the effects of trade liberalization depend on whether the industry in question expands or 
contracts, and whether men or women are predominantly employed in the sector.72  For 
example, small-scale women farmers have experienced higher rates of job loss due to 
the vulnerability of the rural economy and their limited resources to compete with large-
scale, export-oriented producers.  
 
Çagatay also points out that the increased women’s share of paid employment is taking 
place at a point in history when the power of workers has been eroded by the rapid 
movement of capital mobility; increased flexibility in work due to technological 
innovations and labor market deregulation stemming from international competition; 
and, the necessity to maintain competitiveness in a global economy. Cagatay 
emphasizes that 
 

Although trade liberalization may advantage women in terms of employment, their ‘competitive 
advantage’ as workers lies in their lower wages and inferior working conditions. Indeed, much of 
women’s trade-related gains in employment have occurred in state promoted export processing 
zones (EPZs), which are exempted from local labor laws, and are in the informal sector, where 
work is characterized by long hours, insecure employment, unhealthy conditions, low wages and 
often, sexual harassment.73

 
Consequently, women’s increased employment must not merely be evaluated in terms 
of quantity, but also qualitatively, evaluating the job conditions and the ways they impact 
women’s quality of life.  

 
WAGES AND PRICES 
Based on standard trade theory,74 “factor price equalization” maintains that the prices of 
inputs of production in different countries, such as wages, will be driven toward equality 
by the absence of trade barriers. This assumption has led many economists to conclude 
that increased trade will benefit both workers and consumers. In particular, sectors that 
are structured to take advantage of export opportunities are likely to have an increase in 
revenues, resulting in increased labor demand and leading to increased wages for 
workers employed in those sectors. At the same time, where prices are lowered, 
consumers benefit from increased purchasing power. These models, however, are 
predicated on the basis of perfect competition where information flows freely and no 
market distortions exist.  Unfortunately, market distortions, such as imperfect 
competition—as exemplified by cartels and monopolies—do exist and access to 
information is limited or uneven. 
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Case of North American Free Trade Agreement (NAFTA). Contrary to economic 
theory, prices can be “sticky” and may not fall even when the prices of factors of 
production drop.  For example, in Mexico, after NAFTA was adopted in 1994, the price 
of corn fell by 50 percent due to an influx of cheap corn from the United States.  
However, due to market imperfections and monopolistic behavior in the Mexican tortilla 
industry, the reduction in price was not passed on to consumers.75 This type of price 
rigidity is likely to impact women in particular because they are responsible for 
household provisioning and purchasing food supplies. It is not hard to develop a 
scenario where women increase their household and productive labor to compensate 
for price increments in food and household items. The impacts can be felt to an even 
greater extent if wages drop more rapidly than prices of consumer goods. In Mexico, the 
number of households with three or more income earners almost doubled between 
1992 and 2000. This means that in 2000 more people had to work per household to 
earn the same amount as they did in 1992. During the same years, there was a 50 
percent decline in the quantity of goods that households could afford to buy. 76

 
Differing Views on the Incidence of Gender Wage Gap. While increases in revenue 
are projected in export-oriented sectors, this does not automatically translate into higher 
wages. Given that women are concentrated in industries that are sensitive to foreign 
competition, they are likely to see a decrease in their wages and employment overall 
due to greater liberalization and competition.77  Moreover, others such as Seguino 
argue that liberalization in combination with capital mobility may contribute to widening 
gender gaps.78  
 
Tzannatos believes though that the increase in women’s employment has given women 
more control over their earnings and therefore more negotiating power.  As a result, he 
argues that the gender-based wage gaps have decreased with women’s rise in paid 
employment.79  At the same time, increased wage differentials between skilled and 
unskilled labor, frequently imply increased gender wage differentials especially where 
women are over-represented among the less-skilled.80

 
CONSUMPTION 
Women’s consumption patterns differ from men’s—largely due to their role as mothers 
and caregivers and their responsibility for familial nutrition and subsistence. When 
women earn lower wages than men or command fewer household resources, changes 
in prices and availability of resources are likely to make a greater impact on women’s 
budgets and consumption patterns than men’s. Moreover, the burden of resource 
scarcity is often unequally distributed within the family; food and other resources may be 
disproportionately allocated to wage earners, who are more often than not boys or 
men.81 Women may also be more dependent upon public services provided by 
government agencies, such as the provision of child-maternal health and nutrition 
services. Therefore, any trade related adjustments in the economy that affect prices of 
consumer goods and the provision of services, will affect women to a greater extent. 
 
Trade liberalization has led to a sharp increase in imports in numerous countries.  
Although these imports have provided cheap and varied options for consumers and 
contributed to urban food security, local producers are negatively impacted by a 
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reduction in their ability to generate income.  Reduction in household consumption may 
result in unequal distribution of resources, favoring male over female family members.82 
Studies in Sub-Saharan Africa and South Asia have shown a correlation between 
decision-making status and nutrition, where women’s decision-making status is low, 
women’s incidence of malnutrition is higher than men’s.83  Thus, when resources are 
scarce, women consume less than men.  
 
Trade and economic liberalization policies reduce or eliminate trade tariffs, thereby, 
reducing government revenues. Decreases in revenue diminish a national government’s 
ability to provide services to its citizens. In addition, privatization institutes user fees or 
indirect taxes for services. This increases women’s burden two-fold.  On one hand, 
increased costs mean that poor women may have less access to services such as 
health care, clean water, and education.  On the other hand, their workload may be 
increased because they may attempt to make up for the loss in services through 
increased care-giving and household labor.84

 
GENDERED RESPONSES TO TRADE IMPACTS 
The importance of gender considerations in trade and economic liberalization is even 
more apparent by examining a handful of examples. The analysis below is by no means 
an exhaustive look at the gendered implications of trade and economic liberalization. 
There are other arenas where women feel the impacts of trade disproportionately and 
women’s responses to trade are inhibited by gender inequalities—among those not 
mentioned are public sector employment, international measures on investment, legal 
systems and enforcement of trade rules and human rights. However, by examining 
some of the most prominent areas of trade and economic liberalization, one is able to 
identify many of the ways in which women are impacted by and influence the outcome 
of these policies. 
 

AGRICULTURE 
BOX 4.1 Women’s Dominant Role in Agriculture 
 
In South-East Asia women provide up to 90 percent of 
labor in rice cultivation. In Thailand women are 
extensively engaged in agriculture, including about 50 
percent of field crop cultivation, horticulture, plant 
protection, and harvesting. Almost 80 percent of soil 
improvement is undertaken by women. Almost all the 
work in food processing, mulberry tree cultivation, and 
silkworm raising is carried out by women. In Pakistan 80 
percent of livestock is managed by women. In Kenya 
women are 75-89 percent of the agricultural labor force. 
Women are also responsible for roughly three-quarters 
of the food production. 
 
Reprinted from: Williams, Mariama. Gender 
Mainstreaming in the Multilateral Trading System: A 
Handbook for Policy-Makers and Other Stakeholders. 
London: Commonwealth Secretariat, 2003. 

Most developing countries still depend 
heavily upon the agricultural sector as 
a source of employment and export 
earnings. Women contribute 
significantly to the sector, accounting 
for almost two-thirds of the labor force 
in developing countries. In many cases 
women are responsible for their 
family’s food security and their 
country’s agricultural productivity. In 
Bangladesh, Bhutan, Cambodia, 
China, and India, women’s involvement 
in the sector ranges from 60 to 98 
percent. Globally the proportion of 
agricultural workers has declined; 
however, the proportion of 
economically active women working in the sector remains at nearly 50 percent. In 

Women in the Economy: A Review of Recent Literature 26



 

developing countries the share has risen to 61 percent and in the LDCs it has risen to 
79 percent. Recent research indicates that in Latin America, female participation in the 
agriculture sector has risen from 15 percent in 1990 to 20 percent in the late 1990s. The 
increase in male migration has impacted the surge in female participation as female 
heads of household are left responsible for family farm production.85  
 
Women farmers typically hold small-scale farms and are concentrated in subsistence 
agriculture and the processing of agricultural goods. On the other hand, men tend to 
own most of the medium and large-scale commercial farms and are typically 
responsible for cash crops and marketing. The differing nature of men and women’s 
participation within the agriculture sector indicates that increased international trade will 
affect men and women differently. 
 
CHALLENGES FOR WOMEN FARMERS 
As aforementioned, within developing countries resource allocation is typically biased 
against women. Women’s lack of control over or access to assets can also serve as an 
impediment to agricultural gains and can cause women to respond to trade and market 
opportunities in sub-optimal ways.86 Gammage sets forth three distinctive factors that 
limit women’s supply response:  gender inequalities in access to productive resources 
that limit the scale of women’s activities; rigidities in time and task allocation that limit 
women’s elasticity of supply of labor; and weaker producer incentives for women due to 
the fact that they do not always control the proceeds from their labor.87

  
The current focus on export-led growth has caused countries to change their domestic 
policies to adjust for the changes in the expansion of liberalization and international 
trade. Export crop production tends to be male dominated. Despite the fact that women 
provide the bulk of the work, the earnings are often controlled by the men.88 The shift of 
productive land towards export-oriented crops further impacts women’s access to land, 
having significant impacts on family food security due to fewer resources being allotted 
for household consumption. Since women most often do not control crop revenues, a 
shift in women’s agricultural labor within the family towards export-oriented crops is not 
always correlated with an increase in women’s welfare. In addition, price increases in 
agricultural inputs coupled with women’s lack of access to credit, input subsidies, 
extension services, and technical assistance, restricts their productivity and makes it 
difficult for women to switch to crops with higher rates of return.89 Consequently, in 
many instances women are not well equipped to benefit from export-base 
diversification.  
 
Moreover, it is difficult for small-scale women farmers, with little access to resources, to 
compete with inexpensive imports from other countries. In Jamaica, for example, 
women are concentrated in the poultry industry because there are few start-up costs 
and they can run their business from their homes. Some women have contracts with 
poultry processors, mitigating their risks, while others sell the chickens locally and 
assume all of the risk themselves. For the independent producers any loss in business 
is a direct loss in their income.  After import duties were lowered in Jamaica, poultry 
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producers had to contend with cheap imports from the United States.*  Anecdotal 
evidence suggests that nearly half of the “back yard” farmers left production because 
they could not compete with the lower-priced imports. Poor rural women, who constitute 
the majority of these small producers, were most affected by the trade policy.90

 
NEW OPPORTUNITIES 
One area of agriculture where women have benefited from increased international trade 
is in the promotion of non-traditional agricultural exports—primarily fruits, vegetables, 
and cut flowers. Some economists feel that this fast growing area of exports could be 
particularly beneficial for increasing the income of women, who make up 80 percent of 
the laborers in the industry. Because women are paid for their labor and accrue wages 
directly, women may have more control over their resources. However, these new 
opportunities do not automatically lead to better living conditions for women or their 
families. Increases in female labor are not necessarily associated with higher wages. In 
fact, the larger the pool of available workers the more likely it is that contracts may 
become more insecure and wages may decrease. Joekes notes that women’s share in 
family income may actually decrease. Correspondingly, women’s decrease in monetary 
and non-monetary income may decrease their bargaining power within the household.  
 
 At the same time, there is debate about whether these employment opportunities 
empower women, particularly since they are often employed as temporary workers and 
are more likely to lose their jobs than men. Moreover, working conditions are especially 
dangerous because of the high pesticide use and associated physical and mental health 
risks, such as nausea, birth defects, and acute depression.  
 

MANUFACTURING—TEXTILES AND APPAREL 
In 2001, global trade in textiles and apparel was estimated at $342 billion dollars.  This 
is 60 times the size of what the industry was just 40 years ago.  While the textile 
industry was initially dominated by industrialized countries, developing countries now 
account for half of the world’s textile exports and nearly three quarters of the world’s 
apparel exports.91

 
After agriculture, global trade in textiles and apparel is the most important source of 
employment for women in developing countries. It provides many of them with direct 
income, giving women more autonomy and decision-making power. In many cases, it 
also greatly contributes to family income and rural economies in the form of remittances.  
 
The expansion of export-oriented manufacturing has had numerous benefits for women, 
particularly in textile and garment production. However, increasing international 
competition is leading to a number of changes within manufacturing, which significantly 
impacts women’s employment. This is of particular importance since women are 
concentrated in low-paying, unstable jobs in the informal sector, while men tend to enter 
higher paying, stable jobs in the formal sector.92 The growth of this industry and the shift 
away from industrialized countries has created vast opportunities for women’s 

                                                 
* Because these farms are concentrated in the informal sector, there is no data with figures for the 
number of Jamaican poultry farmers that left the industry. 
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employment in developing countries. It has also been an important factor in a number of 
countries’ development, particularly in East Asia. 
 
T
  

able 4.1 WOMEN TEXTILE AND CLOTHING WORKERS 

Ratios of female workers in paid employment in the textile and clothing sector in selected 
developing countries 
Country/Economy                                            Female Workers (percentage) 
Bangladesh   90 
Cambodia   90 
Hong Kong, China   63 
Philippines   72 
Sri Lanka   87 
Botswana   80 
Mauritius    67 
Colombia   62 
Costa Rica    58 
Ecuador   56 

Source: ILO Yearbook of Labour Statistics, 2003. 
 
END OF THE MULTI-FIBER AGREEMENT (MFA) 
For the past 30 years, the MFA quota system has regulated the quantities of textiles 
and garments allowed into the U.S. and European markets from developing countries. 
While the MFA restricted some countries’ access to important markets, it inadvertently 
sheltered other developing countries from competition with more industrialized 
countries. The end of the MFA on January 1, 2005, was expected to benefit developing 
countries by allowing them to rise to their full potential, and benefit women by increasing 
employment opportunities. At the same time, it was also anticipated to intensify 
international competition, pitting developing countries against one another, and shifting 
production to the countries with the lowest labor costs. This could have devastating 
effects for women garment and textile workers of countries formerly protected by the 
quota system’s restraints on countries like China and India.93  
 
The Bangladesh Ministry of Commerce projected that the end of the MFA would result 
in the immediate loss 180,000 jobs for Bangladeshi women. To date, there has been 
little job loss in the sector but anecdotal evidence points to increased informalization of 
the workforce. While there are no exact figures for job loss in neighboring countries like 
Cambodia, it is estimated that the outlook is much the same. This is particularly grave 
for women since findings show that employment in the garment industry is the only 
option for poor women with low education and skills in Cambodia.94
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BOX 4.2 FACTORY WORKERS IN BANGLADESH 
 
In Bangladesh, the export-oriented garment industry in 2000 provided jobs to 1.8 million workers of which 1.5 
million were women. But the jobs lack social protection, conditions in many of the factories are below international 
standards and wage levels are generally lower than those in the rest of the domestic manufacturing sector, that 
is, informal. This is due both to the presence of a large reserve pool of unskilled female labor in the countryside 
willing to work for low wages in the garment factories and the absence of collective bargaining or other 
mechanisms for enforcing the national minimum wage and other labor protections. 
 
Many of the garment workers work overtime. In 2003, local researchers calculated that women workers in seven 
garment factories in Dhaka worked an average of 80 hours overtime per month with their overtime pay around 
60-80 percent of what they were due. This under-payment was estimated to be the equivalent of 24 hours of 
uncompensated work per month. In addition, women workers faced out-of-pocket expenses when forced to work 
overtime at night. Whereas they could walk home in daylight hours, they had to pay transport costs at night that 
added up to the equivalent of an additional 17 hours of uncompensated work per month. While the women 
workers knew that they were being underpaid for their overtime, they had not received written pay slips and were 
not aware of the extent of the under-payment.  

Reprinted from: Chen , Martha, Joann Vanek, Francie Lund, James Heintz, with Renana Jhabvala . Women Work & Poverty: 
Progress of the World's Women 2005. New York: United Nations Development Fund for Women, 2005.  

 
EMERGING TRENDS 
One emerging trend has been the creation of a flexible work force and the reliance on 
women workers in the informal economy. Estimates indicate that nearly three-fourths of 
manufacturing in South East Asia is done by informal sector workers, many of whom 
work at home. In the Philippines, approximately half a million home-workers produce 
garments for textile producers. In India, the cigarette manufacturing industry alone 
employs over 2 million home-workers.95

 
Although some researchers have found that home-based work allows women to 
combine income-generating activities with their reproductive responsibilities,96 the terms 
and conditions of work are sub-optimal. In their research on home workers, Carr and 
her colleagues explain the impetus for this shift in production. 
 

By contracting out labor-intensive assembly work to home-workers, subcontractors are able to cut 
down on both wage and non-wage costs to avoid risk.  The home-workers have to buy and 
maintain machinery and cover overhead, such as rent for premises and electricity.  Paid by the 
piece with no worker benefits or guarantee of work, the home-workers—rather than their 
subcontractors—take on much of the risk and loss associated with uncertain orders.97  

 
These trends are creating a race to the bottom with respect to wages and job loss, and 
negatively impact women who work in the garment industry.98

 
The shift in the manufacturing sector, particularly the textile and garment industries, is 
not only an important source of employment for women, but also has ramifications for a 
country’s potential exports and related development strategies. Therefore, it is of the 
utmost importance to understand how changes in manufacturing will impact the labor 
status and welfare of women and the families that depend upon their incomes, both in 
terms of short-term gains, long-term development, and gender equity. At the same time, 
understanding gender relations and women’s labor responses to opportunities in this 
sector is crucial for maximizing a country’s export potential. 
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SERVICES 
The service sector is dominant in all economies, including LDCs. The service sector 
includes a variety of sub-sectors such as health care, education, water, energy; as well 
as tourism enterprises including restaurants, hotels, and personal service businesses, 
such as hair salons. The development of the service sector is directly related to a 
country’s overall economic development and standard of living.99  As a result, increased 
international trade and liberalization of services has important impacts for women both 
as providers and consumers of services.  
 
The growth of the service sector, similar to the manufacturing sector, is female-led in 
many countries.  However, service jobs tend to provide higher incomes and better 
working conditions than manufacturing jobs in developing countries.  Nonetheless, the 
types of positions women attain, their wages and their job security, are inextricably 
linked to changes in the global market and the status of women within their country.100  
 
From a service-provider standpoint, there is great potential for women as entrepreneurs 
and business owners in this sector. Surveys of female entrepreneurs and women who 
own service firms in Nigeria, Mauritius, and Mozambique show that these women tend 
to be highly educated and offer skilled services ranging from legal, architectural, and 
engineering services.  However, mobility constraints, requirements to establish a local 
presence, and limitations on international recognition of credentials, may hinder their 
ability to export these services.101

 
Services are also one of the largest sources of foreign direct investment (FDI), 
constituting at least 75 percent of investment flows. Some economists argue that the 
flow of FDI is the greatest benefit of service sector liberalization for developing 
countries. Other economists maintain that FDI is not a byproduct of liberalization; rather, 
countries must achieve levels of sustainable growth before attracting FDI. 102 The 
virtually universal presence of services, however, can cause foreign direct investment to 
crowd-out local suppliers of services, most of which are women-owned firms. These 
businesses tend to be small suppliers or micro-enterprises, many of which face 
problems accessing human and financial resources. An increase in international trade 
forces them to compete in the global market with international service firms, which are 
increasingly becoming the largest firms in the world. This increase in competition affects 
both women who own service companies and women who are employees in the 
industry.103

 
Despite the rate women are entering the service sector, in many countries women are 
not participating in higher paid, market-related service jobs to the same extent as men. 
One area where this is apparent is in the outsourcing of information and 
communications technology (ICT) jobs from industrialized countries. Outsourcing in ICT 
is a major source of new jobs for women. In India, for example, between 49 and 60 
percent of workers in the top business processing outsourcing (BPO) services industry 
are women.  However, women are mainly concentrated in jobs like data entry and other 
operations requiring low skill-levels.104

 
Frequently, women in the service industry are also the last hired when the economy is 
expanding and the first to lose their jobs when the economy contracts.  For example, 
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when the Asian financial crisis began, women were the first to be fired from service 
jobs.  In Korea, women made up 86 percent of lay-offs in the banking and financial 
service sectors in 1998.105

 
WOMEN AND MIGRATION 
Another significant trend in women’s employment in the sector is the rapid increase in 
the migration of women from developing countries to industrialized countries to provide 
services, particularly in the healthcare and childcare industries. Migration has become 
an important income generating strategy for the women and their national economies 
due to the significant amount of remittances that are sent back. Economic decline, 
poverty, environmental vulnerability and conflict have accelerated out-migration around 
the globe. Currently women represent almost half of the total international migrant 
population. While women’s migration is not new, more women are migrating on their 
own as main economic providers and heads of households while fewer are migrating as 
dependents of their husbands than in previous years. In some cases, national 
governments are actively encouraging women’s out-migration by providing incentives 
for them to seek work abroad.  At the same time, women’s migration is being spurred by 
a crisis in the reproductive models in industrialized countries. Middle-class women are 
trying to maintain demanding careers while often struggling to care for both aging 
parents and young children without adequate public services to meet this need.  As a 
result, women migrants often work for these middle-class women either as nannies or 
home-health care workers, to help them meet their competing demands. This 
arrangement is economically advantageous for women migrants and their families; 
however, it places a number of strains on them and their familial ties. In addition, 
children in developing countries pay the highest cost of the transfer of care services 
from developing to developed countries since many of their caregivers must manage 
their households from afar.106

 
FINANCIAL LIBERALIZATION 
According to the financial repression hypothesis, financial liberalization increases real 
interest rates, improves savings rates, and improves the quantity and quality of 
investment; thereby, leading to higher levels of economic growth. The globalization of 
finance, which leads to competition, can benefit women by diversifying the credit supply. 
The expansion of foreign exchange markets, in some countries, benefits women who 
receive remittances from their partners or family members. Further, financial 
liberalization has led to increased employment opportunities for women, though 
predominantly in lower paid and less protected jobs.107 Empirical evidence for the 
implementation of the broad-based benefits prescribed in the financial repression 
hypothesis is inconclusive. While the gender ramifications of financial liberalization have 
not been fully explored, three themes of gender bias have affected women in the 
financial sector.  
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BOX 4.3 Financial Sector Gender Analysis 
 
Macro level:  
Gender variables, such as the degree of feminization of the labor force, may have an association with, or influence 
on, aggregate investment and savings patterns. The allocation of credit between different sectors (e.g. formal vs. 
informal; different sectors of activity) may have implications for gender differentiated access to credit. 
 
Meso level: 
Financial institutions exhibit gender biases, sometimes rationing credit along gender lines, in terms of the proportion 
of women served, or the loan size granted. Relationships of market inter-linkage and trust built up around financial 
transactions clearly have gender dimensions, in terms of women’s cumulative disadvantage.  
 
Micro level:  
Gender divisions of responsibility and labor and power within the household lead to gender-differentiated patterns of 
demand for financial services and differing patterns of control over financial and other assets. Women’s responsibility 
for day to day expenditures combined with their weaker bargaining position will tend to make it harder for them ( than 
for men) to set aside savings and keep them separate.  
 
Reprinted from: Baden, Sally. "Gender Issues in Financial Liberalisation and Financial Sector Reform.” BRIDGE Report no. 
39. Brighton: University of Sussex, 1996.  

INCREASED GENDER GAPS 
As mentioned above, there are gains to be acquired through financial liberalization; 
however, there are also losses. In the same way that the labor market contains 
segmentation, so too does the financial market. Similar to the way that jobs can be 
deemed “masculine” or “feminine,” the notion that “women’s investments are less 
profitable,” creates disadvantages for women in the financial sector.108 Due in great part 
to transaction costs, credit institutions select borrowers based on gender. Women’s 
limited sources for credit drives up their interest rates. Based on excess demand for 
credit, institutions employ quantity rationing, rather than price rationing to allocate 
credit.109 Credit rationing marginalizes women’s activities, and causes them to borrow 
against higher interest rates.*
 
GENDER DISCRIMINATION IN THE FINANCIAL MARKETS 
Although central banks regard their policies as gender-neutral because they target 
aggregate variables such as interest rates, savings, and investment, women are 
disproportionately affected by monetary policy. Policies which require the registration of 
businesses and property as collateral before formalizing credit arrangements may not 
favor women. Often times, women do not possess legal right over title to land or may 
not possess the business registration documents for family enterprises.110  Banking 
sector legislation may also overtly discriminate, such as requiring a woman to gain her 
husband’s permission before processing a transaction.111  
 
While creditors consider women to be risky clients, their track records often prove 
otherwise. Women have high repayment rates. Based on more than 200,000 loans, a 
study by Women’s World Banking found that credit programs that lend exclusively to 
                                                 
* Credit is rationed when no lender is willing to make a loan to a borrower or the amount lenders are willing to lend to 
borrowers is limited, even if the borrower is willing to pay more than other borrowers of comparable risk who are 
getting loans. The two most common forms of credit rationing are price and quantity rationing. Private credit markets 
exercise price rationing by charging more “risky” loans higher interest rates and service charges. Quantity rationing 
by the size of loan is typically characterized by increasing minimum collateral requirements.  

Women in the Economy: A Review of Recent Literature 33



 

women have repayment rates at approximately 97 percent.112 Creditors also largely 
assume that women borrow without the capacity to repay. In fact, when loans are taken 
for consumption purposes, women are often addressing short-term liquidity problems; 
the loans solve long-term cash flow issues, thus assuring repayment. In addition, what 
credit institutions may regard as consumer items may be capital investments that 
improve women’s productivity. Gender discrimination impacts the sector on the macro 
level: savings rate, interest rate, and investments. Baden concludes that financial 
liberalization has not led to increased savings rates in developing countries, and that 
these inequalities have indeed caused low savings rates, low investment rates, and 
distorted interest rates.113

 

 
 

BOX 4.4 SAVINGS AND LOANS COMPANIES IN GHANA: RESPONDING TO THE NEED 
OF MARKET WOMEN 
 
One of the most significant developments identified under financial liberalization in West Africa is the emergence 
of new finance institutions, semi-formal in nature, but with strong links to the formal sector. In Ghana, Citi Savings 
and Loan is one such institution, which began operations as a Savings and Loan company following the 
introduction of the Financial Institutions (Non-banking) Law in January 1993. 
 
Citi Savings and Loan (CSL) targets market women and other small businesses, using informal sector strategies, 
such as sending collectors to market women and keeping long working hours. Ninety two percent of its customers 
are women (individuals and groups) from the urban markets of Accra, including marketers of food crops and small 
scale producers of clothes and processed food products. 
 
CSL provides deposit facilities (one day to three months) and short term credit facilities (daily, weekly, or up to 
three months) as well as other financial mechanisms for account holders. Deposit rates on savings are higher 
than those offered by commercial banks and customers use their savings accounts as collateral for loans, 
whereas banks in Ghana generally require further security. Market women may also be provided with physical 
items for working capital in lieu of cash.  
 
Through its combination of services, as well as their delivery and packaging, CSL has tapped into a niche - the 
financial wealth controlled by market women - that banks have so far been unable to serve. However, the term 
structure of deposits and limited volume of savings mobilized limit the capacity of CSL to extend credit to meet 
effective demand. CSL is also limited in its capacity to extend long-term investment finance to women 
entrepreneurs. 
 
Reprinted from: Baden, Sally. "Gender Issues in Financial Liberalisation and Financial Sector Reform.” BRIDGE Report no. 39. 
Brighton: University of Sussex, 1996. 

GENDER-BIAS AND FINANCIAL MARKET INSTABILITY 
Liberalized international financial transactions bear risk: currency risk, capital flight risk, 
fragility risk, contagion risk, and sovereignty risk.114 In many cases, financial 
liberalization has been associated with high levels of economic growth that lead to the 
inflation of financial assets. The gap between financial value and real returns results in 
the subjective reevaluation of risk, and people begin to sell their financial assets. The 
sudden drop in asset prices then leads to a panic; ultimately, causing the collapse of 
credit markets and/or the bankruptcy of banks and other financial intermediaries. 
Recent studies reveal that government bailouts, on average, cost developing countries 
nine (9) percent of their GDP.115   
 
Women disproportionately bear the burden of financial crises. Floro and Dymski explain 
that:  
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Financial crisis can expose women’s economic vulnerability by reducing women’s earned income, 
the assets they control, and their voice in household decisions, with the result of forcing women to 
bear a disproportionate share of household adjustment costs.116

 
Women are required to spend more time and energy providing non-market substitutes 
for market goods that the family can no longer afford as well as provide substitutes for 
public services that are no longer provided. Women often seek work in the informal 
economy. However, these new entrants often drive down returns, because of their 
willingness to make “distress sales.”117 As last resort providers, women pay the greatest 
price, yet yield the smallest amount of influence in the governing of financial markets.   
 
The Asian Financial Crisis 
The Asian financial crisis exacerbated gender tensions and increased gender inequality 
in many of the countries. During the height of the crisis 1997-1998, women’s 
employment suffered more than men’s. In Indonesia, women made up 46 percent of 
those unemployed. In Thailand, 50 to 60 percent of the unemployed were women. Fifty-
seven percent of discouraged workers in Korea were women and 86 percent of 
retrenched workers in the banking and financial sectors were women.  Faced with 
insufficient household income, households coped by increasing the workload of female 
family members, including taking girls out of school to work at home.118

 
WOMEN AND INTELLECTUAL PROPERTY RIGHTS (IPR) 
Through everyday problem solving, innovation, and experimentation, women are often 
the custodians of indigenous knowledge. Traditionally, the use of biological resources 
have been shared and made available to the whole community. As international patent 
rights grant individuals or corporations the proceeds generated from ideas and 
knowledge, intellectual property patenting is an increasingly lucrative sector. This is of 
particular importance to women since they often maintain traditional knowledge, yet 
because this knowledge is passed on from generation to generation and is not typically 
used for commercial purposes or export, traditional knowledge is rarely patented or 
protected by intellectual property rights (IPR).119 At the same time, the patenting of 
knowledge, particularly in the field of pharmaceuticals, has excluded a large percent of 
the world’s population from access to affordable medicines, which has a number of 
negative implications for women. 
 
WOMEN AND AGRICULTURE 

As previously noted, women play an important role as farmers and natural resource 
managers. In many developing countries, women ensure family food security, maintain 
the environment, and contribute to national agricultural production. Due to their lack of 
access to credit necessary for purchasing seed, women farmers rely heavily on natural 
and genetic resources. Thus, farmers’ rights and plant breeders’ rights (PBR) 
significantly impact women.* PBR provisions that restrict the purchase, sale, and 
exchange or use of seeds, may negatively impact the survival of small farmers, many of 
whom are women.  
 

                                                 
* Plant Breeder’s Rights (PBR) are exclusive commercial rights to a registered plant variety. Like patents and 
copyright, PBR are a form of intellectual property.  
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Parthasarathy describes the situation: 
 

Many studies have demonstrated the importance of local seed systems in sustaining agricultural 
systems in the absence of well developed public and private sector seed systems. Thus the 
consequences of the ban on farmer to farmer sale of seeds effectively means that even when 
appropriate technologies and options are available, households and communities will not be able 
to use their endowments to exchange them for appropriate commodity bundles, due to lack of 
access to options such as seeds.120

 
Moreover, the loss of biodiversity, “displace[s] women from decision making and 
custodianship. Women may lose their roles in managing biodiversity and instead be 
relegated to working as unskilled agricultural workers.”121

 
POTENTIAL EFFECTS OF IPR 
The appropriation of traditional knowledge by individuals and businesses in 
industrialized countries often denies women vital economic and trade opportunities 
based on their unique and sometimes only comparative advantage.122 At the same time, 
with the privatization or patenting of communal knowledge, there is potential for the 
benefits to accrue to a small group of individuals.  However, given women’s lack of 
bargaining power, it is possible that patenting could lead to the concentration of rights 
and royalties in the hands of male community or family members.123

 
CONCLUSION 
Pervasive gender inequalities have exacted a high cost on women, limiting their 
participation in the productive economy; sectors in which they participate; levels at 
which they gain employment; and benefits that accompany employment such as job 
security, social security and access to safety nets like unemployment insurance.  These 
inequalities have also restricted women’s access to productive resources such as land, 
agricultural inputs and credit, severely impacting women’s productive capabilities and 
undermining household well-being.  
 
While women most directly bear burdens of gender disparities, it is apparent that 
households, communities, and national economies are also impacted. Lack of 
investment in women’s education and other human development inputs also negatively 
impacts the capabilities of the next generation; and, perpetuates cycles of poverty, 
which affect both men and women.  
 
Under-investment in human capital limits not only human potential but also the growth 
of economies and their ability to draw on qualified pools of labor that are able to engage 
in more than subsistence or low value-added production. As this paper demonstrates, 
increased gender equality not only creates equity, a development goal in and of itself, 
but has the potential to reduce corruption, increase output and improve 
intergenerational welfare and well-being.  Given the close tie between gender inequality 
and inefficient allocation of resources and opportunities across sectors ranging from 
agriculture to manufacturing, and household production to trade, it is of utmost 
importance to address these issues in macroeconomic policy and development 
programs. 

Women in the Economy: A Review of Recent Literature 36



 

 
POLICY RECOMMENDATIONS 
 

• Conduct gender analysis of macroeconomic policy. The different impacts of 
macroeconomic policy on women and men should be evaluated and incorporated 
into the design of trade and development assistance programs. Thorough review 
and analysis should be undertaken to limit the negative impacts of policy and to 
provide information that can allow policymakers to correct for unintended 
consequences.  

• Enhance the ability of government to conduct gender analysis. The 
distributional effects of policy can be analyzed and mitigated by investing in data 
collection, developing the capacity of ministries and government agencies, and 
promoting the use of tools such as gender budgets and gender tax analysis.124  
Furthermore, policy analysts should consider the economic and social costs of 
women’s disproportionate reliance on social services in any policies that will 
reduce or alter delivery of these services. 

• Support capacity building programs and targeted assistance. This will foster 
women’s increased participation in different sectors of the economy from 
agriculture to services. These interventions include government procurement 
policies that support women’s businesses; gender sensitive agricultural extension 
services; and credit and risk insurance. Business development programs should 
be created to provide women’s small enterprises with the skills and resources 
necessary to effectively operate and access markets. 

• Support workforce development programs. These programs can provide 
opportunities and training for women both in a broad range of sectors as well as 
at varying levels of qualification. In order to maximize women’s participation, 
these programs should be structured so that their attendance is not limited by 
their responsibilities in the home. 

• Conduct a legal analysis. This will examine how trade policies enhance or 
conflict with national legislation or government programs to uphold equality or 
ameliorate inequalities in access to productive resources. Advocacy training to 
enable women’s groups and poverty groups to press for a coherent trade and 
development strategy could be done. Policymakers could be informed of the gap 
between trade and other commitments and assisted in developing appropriate 
policy solutions. 

• Invest in time-saving technologies, infrastructure, and services. This can 
lessen women’s household labor by reducing time spent on collecting water and 
wood and improve the terms and conditions of production in the household and 
informal economy. Low cost appropriate technologies to provide alternative 
energy sources not only relieve women’s time burdens but have the potential to 
provide a productive resource that can be used to generate income.   

• Increase the availability and affordability of child and elder care programs.  
These programs can be creatively used to facilitate women’s access to markets 
and increase their retention in the workplace. Programs to encourage the 
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development of such services create employment for a number of women while 
freeing-up the time of others to participate in the productive labor economy.  

• Increase targeted resources for women’s education, nutrition programs, 
health care, etc. Such incentives and the resulting programs should prioritize 
under-served groups and those who are most vulnerable to deprivation of inputs 
necessary for the development of their human capital potentials. 

• Develop appropriate policies to redress the gender inequities in women’s 
access to social security benefits. Women live longer than men but are widely 
reliant upon social security benefits and other social services through their male 
partners. Where benefits and transfers are conditional on the spouse, women 
can be particularly vulnerable to any change in their marital status through 
widowhood or divorce.  

• Donors should encourage governments to foster open and transparent 
policymaking. Where possible, stakeholders and civil society representatives 
should be involved in the design, analysis, and implementation of development 
and trade assistance programs. This includes appropriate government agencies 
as well as education, medical and legal experts and domestic and international 
women’s organizations. 
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GREATER ACCESS to TRADE EXPANSION (GATE) 
 
Promoting Gender in USAID Trade-related Economic Growth Activities 
Implemented by Development & Training Services, Inc. (dTS) 
Duration: September 30, 2004 – 2009      
 
International trade can be a powerful force for economic growth and poverty reduction.  However, the impacts of 
globalization are complex and multi-faceted, with the poor often in a weak position to take advantage of the 
opportunities offered by economic growth and trade.  Persistent gender inequalities, including limited access to and 
control over productive resources, insufficient market knowledge, lack of skills, and access to technology, as well as 
other constraints that limit employment options and participation in decision-making, all serve to seriously constrain 
the ability of men and women to effectively participate in and benefit from economic development. 
 
USAID is committed to helping developing countries benefit from global trade, implement trade reforms, and seize 
new opportunities. Funded by USAID’s Office of Women in Development (WID), the GATE project supports USAID 
missions to integrate the needs of the poor, particularly poor women, into their trade and economic growth activities. 
A five-year project, working in Albania, Bangladesh, the Dominican Republic, Kenya, Nigeria,  Peru, and South 
Africa, GATE activities enhance existing USAID trade and economic growth activities by helping missions to 
address gender considerations in their programming and implementation efforts. Designing programs that address 
the needs and priorities of both women and men better enables USAID to achieve economic growth and poverty 
reduction objectives. 


 
GATE focus areas include: 
• Gender Impacts of Trade Policies:  GATE’s studies analyze the impact of trade agreements, examining how 


trade liberalization and integration have affected the poor. These studies recommend how trade and economic 
integration can be harnessed to distribute gains more evenly throughout the society and achieve pro-poor 
economic growth. GATE has analyzed the gender impacts of trade liberalization on households in South Africa; 
the impact of changes in the Free Trade Zone on men and women workers in the Dominican Republic; and, 
ongoing restructuring in Bangladesh’s ready-made garment industry. 


• Gender and Value Chain Analyses: GATE value chain analyses document where men and women are 
located within the chain, the terms and conditions of work for men and women in each stage of the chain, 
and the outcomes of employment and exchange. Policy recommendations are developed on how to move 
women to higher links within the chain. GATE’s value chain analyses of the shrimp sector in Bangladesh 
and the artichoke sector in Peru demonstrate where women fit in and how they can further benefit. 


• Gender and Agriculture/Natural Resource Management: GATE conducted an assessment of the 
cowpea sector in Nigeria and provided recommendations on how to enhance the current strategy by 
incorporating pro-poor growth policies and activities.  An assessment of sustainable conservation-oriented 
enterprises in Kenya recommended how to enhance program benefits for women and men.  GATE will 
explore gender roles in Albania and is developing training materials on how to integrate gender into 
programs and activities. 


• Gender and Enterprise Development: GATE carried out a micro and small business (MSE) research 
study focusing on gender constraints and opportunities to improving market access through the use of 
information and communication technology (ICT) in the Peruvian handicraft and agribusiness sectors; 
conducted a review of the Bangladesh ICT sector to identify potential areas for integrating gender; and, 
developed a financial literacy training module to support men and women entrepreneurs in Albania. 
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A PRO-POOR ANALYSIS OF THE ARTICHOKE VALUE CHAIN IN PERU 
 
This report was prepared for USAID/Peru by the Greater Access to Trade Expansion (GATE) project with 
support from the Centro Peruano de Estudios Sociales (CEPES) under the USAID Women in 
Development (WID) IQC Contract No.GEW-I-00-02-02-00018-00, Task Order 2 in order to explore the 
artichoke value chain in Peru. The report uses a pro-poor and gender-sensitive analysis to examine the 
nature of production, the relationships between various actors in the value chain, and the terms and 
conditions of employment. With an emphasis on promoting pro-poor growth, the study aims to identify 
interventions that will improve market outcomes, raise productivity, and increase income for male and 
female farmers, day laborers, and agro-industrial workers along the chain. 


 
 n the early 1990s, a series of factors fostered the aggressive growth of agro-exports in Peru and led to 
the introduction of export-oriented artichokes in the coastal and highland regions. Artichokes have been 
produced on a small scale and in non-exportable varieties for several decades in the central highlands. 


Their production for export is relatively recent, though, and has benefited from favorable climatic 
conditions which allow for a longer growing season than that of competitors in Argentina, Bolivia, Chile, 
and Mexico.  


I 
 
Peruvian agro-businesses primarily located on the coast were among the first to diversify into artichoke 
production. Seeking a variety of higher value-added products that could diversify and complement their 
existing range of horticultural products for export, artichokes presented an attractive option: there was a 
growing demand for artichokes in Europe and the United States, they were suitable for production and 
processing in Peru, and they captured high value added. A series of government and private initiatives 
that increased the availability of irrigation infrastructure and improved ports and roads along the coast in 
Peru also benefited the coastal producers.  
 
Beginning in 2000, artichoke production experienced a sharp increase. By 2006, the crop reached an 
export value (FOB) of $66 million, placing it among Peru’s top five agro-export products. During this 
period, artichoke production grew by 2,414 percent, the area under cultivation grew by 2,212 percent, and 
the total export value grew by 7,949 percent. This report estimates that the artichoke value chain currently 
generates the equivalent of 20,500 full-time jobs.  
 
Although recent economic growth in Peru has had limited impact reducing high poverty rates in a 
sustained way, particularly in rural areas, the emergence of an export market for artichokes presents new 
prospects for promoting agricultural and rural development in Peru and expanding opportunities for the 
inclusion of resource poor farmers and workers in a dynamic and high value added market. The growth in 
artichoke production however, poses a series of new challenges for public policy and for development 
projects—particularly if policymakers are concerned with integrating small farmers, and women in 
particular, into the export chain. This research brief highlights some of the key challenges and 
opportunities associated with a pro-poor expansion of the chain. 
 
METHODOLOGY 
This report uses a variety of methodologies to conduct a socio-economic analysis of the incidence of 
costs and benefits in the value chain. The purpose is to examine ways to improve income distribution 
across the chain, increase productivity, and distribute the benefits gained from employment in the chain to 
a greater number of poor men and women workers and farmers. 
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The analysis adopts a pro-poor growth approach that explores the economic, organizational, and 
asymmetrical relationships that exist between the actors who participate in the various segments of the 
value chain. The report analyzes the income and value added generated in the value chain, the purchase 
and sale prices obtained by actors along the chain, and the potential economic spillovers secured by 
other sectors. It also presents several simple forecasts to explore the potential absorption of labor under 
different hypothetical scenarios of expansion.  
 
Complementing the value added analysis, a “Sen Approach” ∗  was used to: explore existing entitlements 
and capabilities of actors along the chain, analyze opportunities for promoting and maximizing the 
inclusion of the poor (men and women), and identify ways to improve the terms of their participation and 
engagement in the chain. The report also explores the differential participation of men and women 
through a sex-segmentation analysis of the labor market, analyzing their diverse roles and contributions 
and uncovering the economic and organizational asymmetries that exist between the actors in the various 
segments of the chain. 
 
A total of 159 producers and 144 workers were surveyed in September 2005 in order to gather primary 
data about their participation in the value chain.* Twenty six percent of the producers and 49 percent of 
the workers surveyed were women. The survey collected information about prices, costs, yields, 
employment, and remuneration throughout the chain. It was conducted in the four regions with the 
greatest concentration of artichoke production: Lima, Junín, Ica, and Ancash. In addition, 30 interviews 
were conducted with key informants from the private sector, the government, non-governmental 
organizations (NGOs), and international development agencies. Finally, this information was 
complemented by two focus groups, one with women workers and another mixed focus group with male 
and female farmers. The first focus group was held with 4 small and medium producers in Junín, and the 
second was conducted with workers from the Ica region. 
 
THE ARTICHOKE VALUE CHAIN 
Two types of artichokes are grown in Peru: the thorny artichoke and the thornless artichoke. The thorny 
artichoke (also known as criolla) has been cultivated for many years in the central highlands, primarily in 
the region of Junín. It is grown to supply a rather small domestic market, and is sold fresh to local 
intermediaries who deliver the artichokes to produce markets in a number of cities. With the expansion of 
the export-oriented artichoke market some producers are now also beginning to process thorny 
artichokes for export. Thorny artichokes are produced following the traditional production practices of 
highland producers: they are planted on a portion of land a farmer owns or rents, and are an integral part 
of his or her livelihood strategy for achieving food security and generating income.  
 
Thornless artichokes, on the other hand, were introduced on the coast in the late 1990s in response to 
the increased demand for non-traditional agricultural exports. Subsequently the thornless artichoke was 
introduced in the highlands, where its almost 10 month harvest season, occurring in the second semester 
of each year, would complement coastal production of artichokes. Introduction of the thornless variety 
enabled small local producers to become involved in the export chain. Finding a viable way to link small 
farmers into higher value added production is particularly important in the highlands where the majority of 
the poor and indigenous are concentrated. †
 


                                                 
∗ The analysis of entitlements and capabilities uses Sen’s theoretical framework (1999). According to Sen, 
entitlements are a bundle of resources that an individual or group possesses for purposes of consumption, 
production, or exchange. Capabilities, on the other hand, include the freedoms of an individual or group and their 
ability to use their resources.  
* The final estimates of employment in the chain were based on the survey data as well as parameters from key 
informant interviews and secondary data from the Ministry of Labor. 
† The Highlands area reports poverty rates in excess of 57 percent, more than 17 percentage points higher than 
poverty in urban areas. Indigenous households where Spanish is not the primary language spoken at home report 
poverty rates of between 15 and 20 percentage points higher than non indigenous households. 
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The export value chain for artichokes, based primarily on the thornless variety, is much more complex 
than the thorny artichoke value chain because it requires processing and packaging before export (see 
Figure 1). 


 
 
The artichoke value chain consists of 
the following actors: 
 
Agricultural Producers. Artichokes 
are cultivated by a variety of producers 
with different sized plots of land and 
under different types of contracts. For 
the purposes of this study, farmers 
with more than 10 hectares of land are 
considered large producers. Medium-
sized producers are those who have 
between two and ten hectares of land, 
and small producers are those less 
than two hectares of land.  According 
to this definition, 3.5 percent of all 
producers are large producers; 28.8 
percent are medium-sized producers; 
and 67.7 percent are small producers. 
Land-holdings in the chain are quite 
unequal. The distribution of the 
cultivated areas by size of producers 
reveals that large producers occupy 
about 56.2 percent of the total land 
dedicated to artichoke production; 
medium-sized producers occupy 17.4 
percent; and, the small producers have 
26.5 percent. 
 
In addition to farm size, the producers 
can be categorized by four production 
modalities: 


 


FIGURE 1: THE EXPORT-ORIENTED ARTICHOKE VALUE CHAIN 
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1. Producers-Processors-Exporters.  There are 15 agro-exporters that cultivate land and process 
for export. 


2. Renter-Producers. Export companies rent land, paying the owner a certain amount in exchange 
for ceding control of all agricultural activities. The activities are undertaken by technical experts 
and day laborers hired by the company. It is estimated that there are 300 renter-producers 
throughout the value chain. 


3. Contract Farmers. Producers sign contracts with the processing plants to sell their produce at a 
fixed price or within an established price range and according to specific standards (size, shape, 
etc).* Most of the producers in the highlands work in this way, selling to the three processing 
plants located in the region. Institutions like Caritas of Peru and the Poverty Reduction and 
Alleviation (PRA) Project have played a role facilitating the links between these processors and 
small and medium-sized farmers in the region. It is estimated that approximately 475 small and 
medium-sized producers throughout the chain operate under a previous commitment established 
with the buyer. 


4. Independent Farmers.  Artichoke producers without previously arranged purchasing agreements 
with agro-industry are considered to be independent farmers. It is estimated that some 221 


                                                 
* Since the standards are quite rigid, some contract farmers complain of significant wastage. Only 34 percent of the 
total volume cultivated is actually purchased in gross weight for processing. Of this, only 26 percent is retained in 
processed weight for export. 
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producers operate as independent farmers without contracts or prior sales commitments with 
agro-export companies. 


 
Labor. Both the production and processing of artichokes are labor intensive activities. The export chain 
generates approximately 20,500 jobs per season, 51 percent of which are filled by women. Roughly 
12,155 jobs are created at the production level. Of these, 9,521 are salaried and include farmers working 
on their own lands or laborers on land rented by agri-businesses located on the coast. (In the latter case, 
the workers are presumed to have rights to statutory minimum wages, and if they qualify through 
continuous employment, to health care and pensions benefits under the existing agricultural labor laws.) 
The remaining 2,634 full-time equivalent positions comprise remunerated workers, unremunerated family 
workers, and the informally employed on small and medium-sized farms. The 21 processing and export 
plants provide another 8,294 jobs per season, primarily in La Libertad and Ica. Approximately 48 percent 
of all workers on large farms are women, while on small and medium-sized farms women comprise only 
27 percent of the workforce. 
 
Service Providers (Credit and Technical Assistance).  This category is made up of two types of 
services of particular importance. 


• Credit.  Initially, artichoke cultivation was financed through credits obtained by large companies 
already operating in the agro-export chain. In the highlands, however, many of the processing 
plants provide seeds, technical assistance, and credit. Credit is advanced or inputs are 
purchased and the cost of the credit or inputs is deducted from the final price paid to the 
producers for the artichokes. In some cases, the companies act as guarantors for government 
credit programs enabling small farmers to access credit through programs run by the Financial 
Corporation for Development (COFIDE). 


• Technical Assistance. Both the domestic and export-processors often supervise the application 
of agrochemicals and guide the farmer throughout the cultivation and harvesting process. In the 
highlands, the processing plants provide technical assistance as part of a package of inputs that 
includes seeds, agro-chemical products, and credit. In return they require a sales commitment 
from the farmers at a previously agreed upon price or in an established price range. NGOs and 
donor-financed projects like the PRA Program and Caritas of Peru also complement these 
activities by facilitating access to other types of technical assistance including product 
development and marketing, and by linking farmers to processors. 


 
Input Suppliers (Seeds and Agrochemicals).  Thornless artichoke production adheres to a strict 
cultivation regime that requires farmers purchase a significant quantity of inputs. The two primary inputs—
seeds and agrochemicals—are usually imported.   


• Seeds. Agro-export companies’ need to have a homogeneous and uniform product for 
processing has led to the widespread use of hybrid thornless artichoke varieties that are 
reproduced using seeds that are imported. In some cases, thornless artichokes can be 
propagated through grafting, using shoots and cuttings. The primary provider for seeds in Peru is 
the company SF Almácigos. 


• Agrochemicals.  The production process for thornless artichokes is quite sophisticated and 
requires the rigorous application of agrochemicals such as fertilizers and pesticides at specific 
points in time during the period between planting and harvest. The use of imported inputs 
requires a significant investment of time and resources by the farmer.  In the first year, the cost 
per hectare of cultivating thornless artichokes is a little under $300 more than the cost of 
cultivating thorny artichokes. Subsequently, this cost difference increases to as much as $600 per 
hectare. 


 
Processors and Exporters.  Twenty-one enterprises in the chain process and export artichokes. Three 
of these enterprises (Sociedad Agrícola Virú, Camposol and Danper) report earnings that comprise over 
77 percent of export revenues (f.o.b.). Most of the processors and exporters are found on the coast and 
fifteen of them also cultivate artichokes, while the six remaining enterprises only process and export. Of 
the six processor-exporters, three are located in the highlands. 
 
SOCIO-ECONOMIC ANALYSIS 
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This report calculates the value added and profit accruing to each segment of the artichoke export chain 
and provides estimates of employment and labor segmentation in the chain by sex in order to explore 
ways of increasing the profits reaped by small producers and improving the labor situation of the workers. 
These estimates are complemented by an analysis of forward and backward linkages in the chain to 
determine the economic “spillover” effects of the expansion of artichoke production and to explore ways in 
which the low income segments of the chain can increase their participation and capture a greater 
percentage of the value added. 
 
Value Added and Profit. Yields and profits vary significantly in the chain with the larger farms on the 
coast securing the highest yields per hectare, while farmers in Ancash, Apurimac, Huánuco and 
Huancavelica report the lowest yields per hectare. Small farmers typically report lower yields than larger 
farmers and complain of greater wastage and loss from growing the thornless varieties of artichoke. 
Some small farmers obtain greatest profits from growing the thorny artichokes and selling to both agro-
processors and local markets. The cost of growing thornless artichokes is significantly higher than the 
cost of growing the thorny varieties because of the use of purchased inputs and agrochemicals.  
 
The distribution of value added is shown in Figure 2. Most of the value added is concentrated in the 
processing and export plants. It is estimated that approximately 61 percent of the total value added stays 
in the hands of the agro-exporters that carry out the processing activities. Approximately 10 percent of 
value added stays with the small and medium-sized farmers, and around 3 percent is attributed to the 
seed vendors. Nearly 4 percent goes to the agrochemical suppliers. Finally, an estimated 2 percent of the 
value added is captured by transport services from independent fleets not associated with the agro-export 
companies. 
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 shows, the distribution of costs reflects similar percentages. Processors assume about 60 
he total costs in the value chain, while large producers incur about 20 percent. Six and nine 
otal costs are borne by medium and small producers respectively. 


tive analysis of the price per kilogram in the export chain reveals that Peruvian farmers and 
 capture only 24 percent of the final price for which artichokes are sold in the United States.  
ing 76 percent is distributed among shipping companies, insurers, wholesalers and retailers 
eru.  One strategy for capturing a greater proportion of the final price and increasing value 


 diversify the types of processed artichokes. Increasing the “presentations” available such as 
alads, tapenades, and individually frozen (IQF) packets of artichokes for export is also likely to 
e value added and the final price. Although few processors have experimented with different 
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types of presentations, at least two of the Highland processors expressed an interest in diversifying their 
product presentation. Diversifying product presentation would involve some limited upgrading, training of 
workers and the installation of new machinery. The Highland processors who expressed an interest in 
diversifying the presentation did not think the costs associated with diversifying production were 
prohibitive. Additionally, diversifying the type of product offered may increase the volume of the artichoke 
plant used and reduce wastage and loss—particularly for small farmers and those processors with capital 
operating at less than full capacity in the highlands. 
 
Value Added and Spillover Effects. The analysis of the forward and backward linkages shows that 
while strong forward linkages from farmers to processors exist, there are fewer backward linkages to 
other sectors. In the artichoke value chain, the majority of inputs like seeds, packaging, and 
agrochemicals are imported. As a result, the linkages with the national economy are neither very dense 
nor very broad, a fact that limits the size of the multipliers and reduces the spillover effects. The analysis 
also demonstrates that the actors with the greatest backward linkages in the value chain (small and 
medium-sized farmers) are also those that generally capture a smaller percentage of the total value 
added. Therefore, while there are denser links with the national economy lower down the chain, the 
spillover effects are not very great. The opportunities to maximize national content in the chain lie in the 
production of agrochemicals and in the use of local packaging materials for exporting the final product. 
The capacity exists to produce agrochemicals locally and also to produce organic supplements. 
Additionally, if more linkages are promoted and the sales price for small and medium-sized producers 
improves, the spillover effects could be amplified, with the potential to benefit the poorest sectors and 
actors. 
 
The estimates of forward and backward linkages can be used to calculate the multipliers in the chain,± 
adding the direct, indirect, and induced effects.§ The direct effects are the immediate impacts on income 
or returns within the value chain. The indirect effects are driven by the purchase of inputs throughout the 
chain. Finally, the induced effects are changes experienced in other sectors due to an increase in the 
consumption expenditures of workers in the chain. In 2006, the estimated total spillover effects in the 
value chain were $199.2 million. When these estimates are applied, the multiplier is calculated to be 1.82, 
which means that for each one dollar increase in income in the chain, some 82 cents are generated in 
final demand in the national economy. 
 
This multiplier is not large and indicates that the economic spillover effects are quite limited.* A 
comparative analysis of the multipliers from a variety of domestic and export crops may help to highlight 
where and how policy and programs could maximize backward linkages and increase the economic 
spillovers from export agriculture. 
 
Bargaining Power. For small farmers, becoming part of the value chain offers them the opportunity to 
improve their income by producing an export crop that is usually more profitable than their traditional 
crops of potatoes and corn. However, small artichoke producers growing thornless artichokes generally 
do not have much bargaining power when compared with other actors in the chain, which limits their 
ability to negotiate the terms and conditions of contracts with buyers. This is due, in part, to growing a 
new crop for which there is no local market and for which they must secure a buyer before beginning to 
produce. Consequently, small producers may end up accepting what they consider to be sub-optimal 
contracts with processors.  A number of small farmers complained that they: did not understand the terms 
and conditions of the contract; encountered significant wastage (since processors can reject a substantial 
portion of their crop at purchase); paid too much for inputs; and, received prices that do not exceed those 
in the domestic market for thorny artichokes.  


                                                 
± The multiplier analysis is based on the input-output methodology of Miller and Blair “Input-Output Analysis: 
Foundations and Extensions,” Prentice-Hall, Englewood Cliffs, N.J., 1985 and of Song (et al). “Multiplier Analysis for 
Agriculture and Other Industries.” Oklahoma State University, Division of Agricultural Sciences and Natural 
Resources. 2003. 
§ Booyong Song, Mike D. Woods, Gerald Doekson and Dean Shreider. “Multiplier Analysis for Agriculture and Other 
Industries.” Oklahoma State University, Division of Agricultural Sciences and Natural Resources. 2003. 
* Multipliers for agriculture typically range from about 1.2 to a little over 2.5. See for example Song et al. 2003, and 
Stanley. “The Economic Impact of Mariculture on a Small Regional Economy.” World Development.  2003. 
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Organizing farmers into producer groups may provide small farmers with opportunities to negotiate better 
input and produce prices, capture economies of scale with suppliers and vendors, and secure more 
advantageous contracts with processors.  Unfortunately, social capital in the chain appears to be weak. 
Small farmers in the highlands demonstrated significant reluctance to organize; with the exception of 
several groups that export processed tubers, few such farmer groups have formed or been successful. 
Notwithstanding, the Peruvian government is exploring opportunities to increase support for small farmer 
organizations through the Sierra Exportadora program. 
 
Risk. Small farmers clearly produce a variety of agricultural products for sale and household 
consumption. They manage their livelihood needs and subsistence requirements alongside their need to 
generate income. Many small farmers in the highlands farm multiple and disperse small plots some of 
which they own or rent-in. The fragmentation of land into numerous small plots reduces the farmers’ 
ability to switch into higher return crops which require the careful and continuous administration of inputs 
and agrochemicals. Additionally, cultivating higher value added crops on small and disperse plots in the 
absence of well-functioning producer organizations limits the farmer’s ability to capture economies of 
scale. Finally, small farmers may not be able to bear the risk associated with shifting to a greater 
proportion of higher value added crops which require significant quantities of purchased inputs to secure 
higher productivity and greater uniformity. 
 
Poverty and Capabilities in the Value Chain. Small farmers and laborers in the chains have low levels 
of entitlements and capabilities. Laborers are typically landless and small farmers were found to farm an 
average of 1 hectare of land. According to data from the Ministerio de Educación, average levels of 
education are particularly low in the highlands where less than 37 percent of Peruvians living in rural 
areas have completed secondary school.  In our sample, 64 percent of landless laborers and 43 percent 
of all farmers had not completed secondary school. There was no significant gender difference in 
education levels for workers, with 63 percent of women and 65 percent of men having not completed 
secondary school.  Small farmers possessed less formal education, with 51 percent of men and women 
having not finished secondary school. There was no significant difference in education levels of male and 
female farmers indicating that both are equally marginalized from education opportunities. 
 
The poverty levels of artichoke producers were estimated using household food expenditures per capita 
and comparing them with the poverty line in Peru (measured in terms of the basic basket of goods). 
Poverty levels of up to 70 percent were estimated for agricultural day laborers and 67 percent for small 
producers. Although the small producers and day laborers are poor, they are less poor than those 
engaged in growing other products. This reveals that the poorest of the poor are not the ones who have 
been able to enter the artichoke value chain. Additionally, these poverty rates indicate that those who 
have entered the chain have not been able to significantly reduce their likelihood of being poor when 
compared with farmers and laborers cultivating other crops.*  
 
The opportunity to increase the benefits reaped by small producers in the value chain is currently limited 
by the fact that processors in the highlands make up only about 2 percent of the total value of exports 
(f.o.b.) within the chain. To date it is primarily these processors who have developed contractual 
arrangements with small and medium-sized producers.† A generalized expansion of the chain will not 
necessarily translate into the increased involvement of small producers in the chain nor will it guarantee 
an improvement in small producers’ income. Nevertheless, the agro-export model that has been 
developed in the highlands—where small farmers are linked to agro-processing through the provision of 
credit and technical assistance—has the potential to be used strategically to increase the participation of 
small farmers, upgrade their capabilities, boost local and regional economies, and reduce poverty. 
 


                                                 
* Greater understanding of the impact of artichoke production on poverty levels would require panel and time series 
data to understand changes over time. 
† Occasionally, processors from the coast come to the Highlands to purchase artichokes to cover any shortfall in their 
supply.  This tends to drive up spot market prices and has contributed to some small farmers breaking their 
contractual agreements with the Highland processors. 
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Labor Segmentation and Informality in the Chain.  The report also conducts a labor segmentation 
analysis to highlight the different roles and contributions of men and women throughout the value chain. 
 
The artichoke value chain reveals consistent sex-segmentation by occupation, type of activity, and level 
of insertion in the chain. Artichoke production and processing generates the equivalent of some 20,500 
full-time jobs, and women hold 51 percent of those jobs (see Table 1). Men and women cluster in different 
occupations, undertake distinct activities in the fields and processing plants, and work different hours with 
different degrees of security. The intensity of female labor increases in processing. Approximately 80 
percent of the labor used in processing activities like peeling, cutting, and de-leafing is female labor, while 
men are more involved in the activities related to operating and maintaining the machinery. 
 
In agro-processing (in the fields and processing plants) about 79 percent of all men and 84 percent of all 
women work jobs which do not guarantee them any job security. They are seasonal workers who are 
hired for specific periods of time and subsequently let go. A greater proportion of workers in the fields 
have insecure tenure than workers in the processing plants.  Approximately 93 percent of women and 80 
percent of men in the fields hold insecure job tenure and are hired and let go for periods between 1 and 3 
months. In the processing plants, 70 percent of men and 60 percent of women face such insecure tenure. 
 
Gender wage gaps are evident throughout the chain although more marked in certain segments.  Women 
workers on small and medium-sized farms receive about 88 percent of men’s wages. Women workers in 
agro-processing in the fields and on large farms earn equal pay with men, or occasionally slightly higher.  
In processing plants women workers without defined job tenure make 86 percent of men’s wages and 
those who hold contracts for a specified time period make 93 percent of men’s wages per hour. 
 
TABLE 1. EMPLOYMENT AND WAGES IN THE ARTICHOKE VALUE CHAIN, SEPTEMBER 2006 
 Men Women Total % F %  Informal F/M 


Wages 
Farmers 6,890 5,265 12,155 0.43 0.82 0.98 


   Small and Medium-Sized 1,923 711 2,634 0.27 0.85 0.88 


   Large 4,967 4,554 9,521 0.48 0.82 1.01 


Processors 3,152 5,142 8,294 0.62 0.64 0.94 


Transport 57 3 60 0.05 -- -- 


       


Total 10,099 10,410 20,509 0.51 0.75 0.96 


Source: CEPES/dTS survey 
 
There appears to be a slight wage premium for the more insecure jobs in the chain. In some cases, 
greater job security means lower wages and larger deductions for social security and pensions.  But 
workers with more job security are more likely to receive the statutory benefits their contributions are 
intended to secure.  Workers without job security are less likely to be able to claim benefits for the 
deductions taken from their pay. 
 
Informality in the chain refers to the absence of fixed contracts, the lack of statutory benefits, and labor 
insecurity. Under this definition of informality, an estimated 75 percent of workers in the value chain are 
informally employed, and in spite of the fact that many are on the payrolls, not all of them receive the 
statutory minimum wages and health and pensions benefits established by law. Their jobs are unstable 
(in part due to the seasonal demand for labor) and a substantial number of workers complain that their 
labor conditions are unacceptable (see Box 1).* High levels of informality coupled with weak labor laws 
and insufficient labor inspections, contribute to limited access to benefits, like pensions and medical 
insurance, for workers in agro-industry. In spite of the fact that men and women workers are on the 


                                                 
* Based on interviews with workers and personnel from Centro de Asesoría Laboral ( CEDAL), Comisión de Derechos 
Humanos de Ica (CODEHICA), Asociación Aurora Vivar, Oxfam, Federación Provincial de Mujeres de Ica 
(FEPROMU). 
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payrolls, many do not receive the benefits that they are due. Although 47 percent of men and 44 percent 
of women workers who are remunerated report having social security payments deducted from their pay, 
a significant number of these workers claim that they are not able to access these benefits.  The same is 
true of pensions’ deductions for the National Pensions System (SNP) and the Pension Fund 
Administration (AFP). 
 
BOX 1. WORKING CONDITIONS IN AGRO-PROCESSING 
The workers interviewed complained of mistreatment in the processing plants and the fields. The majority was contracted casually 
for a period of days, weeks or months.  There was widespread use of intermediaries or services to contract workers—particularly in 
the fields. These intermediaries recruited workers and transported them to the fields, shifting many of the costs of employment from 
the employers to the workers.  The workers hired in this fashion paid for their transport and equipment: 
 


“Equipment? Provided by the company? ...  We take everything ourselves.  If you don’t bring it with you, there is 
no work for you.” Field worker, Ica. 
 
“Or if you do get equipment, they charge you for it. For the boots you pay 15 soles and the day that they let you 
go you have to return them.” Field worker, Ica. 


 
The transport provided by these intermediaries is frequently dangerous and insecure.  Furthermore, once the field workers 
arrive at their jobs they are transported on farm vehicles that do not meet the requirements for safety required by public 
transport. 
 


“They transport us to work in trucks, all crammed together.  Two women fainted; and they just left them in the road.” Field 
worker, Ica. 


 
The failure on the part of the Ministry of Labor to undertake sufficient labor inspections in conjunction with a limited budget 
contributes to generalized labor abuses and irregularities in labor hiring—particularly on the coast. The workers in the focus group 
conducted in Ica stated that while many of them were officially on the books and had their social security and health benefits 
deducted from their pay, they had not been able to access these benefits or found that they were not registered with the pensions 
and health-care services. Additionally, they complained that they were routinely not paid their overtime hours nor paid at the rate 
that they should have been compensated for overtime. 
 


“We work more than 8 hours but they don’t recognize that we do.” Field worker, Ica. 
 


“They deduct the payments required by law.  But it is a swindle. They [the employers] don’t maintain a record of 
what they deduct from you. Or, if you go to the Administration for Pensions Funds (AFP) you find that you are 
not registered.” Processing plant worker, Ica. 


 
“They made me work with false documents. I had to take someone else’s documents. This was so that they 
wouldn’t have to pay me more and so as to avoid paying overtime.” Agro-export worker, Ica. 


 
Notes: This box distinguishes between workers who work in the fields and in the processing plants. An agro-export worker may work 
in the fields or in the processing plants. 
Source: Key informant interviews and focus group with women workers in Ica. 
 
OPPORTUNITIES AND CHALLENGES IN THE CHAIN 
The emergence of export-oriented artichokes provides an opportunity for enhancing agricultural and rural 
development in Peru. Currently the benefits in the chain are highly concentrated and barriers limit the 
entry of small producers. At the macro-level, the report highlights the need for public programs and 
policies directed at improving road infrastructure and the development of dense networks of supply 
chains. Signing the Trade Promotion Agreement (TPA) with the United States will assist Peruvian 
exporters of artichokes in maintaining preferential access to US markets, thus securing a market for 
artichokes. However, a chronic deficiency in water-management threatens the expansion of the chain 
both on the coast and in the highlands. Improved water management will need to be fostered by good 
public policies and practices. 
 
At the meso level, the Sierra Exportadora program presents one of the most interesting opportunities for 
the chain. The program includes an emphasis on linking small producers with sellers and buyers, a role of 
particular importance for agricultural development in the highlands. Since the majority of small producers 
are in the highlands, Sierra Exportadora offers the possibility of integrating poorer farmers into export 
chains and linking them to higher value added production. Sierra Exportadora also promotes collaboration 
between the public and private sector to conduct research and disseminate information on a variety of 
export crops with the aim of raising yields and improving technical assistance delivery to the producers.   
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Finally, at the micro level, the research identified opportunities for improving the existing functions and 
capabilities of different actors in the chain, providing technical assistance, and facilitating access to credit 
and other financial instruments. The report also considers the advantages of diversifying the packaging 
and presentation of processed artichokes. With a supply of products like tapenades, salads and frozen 
artichokes IQF style, processors will be able to obtain more profit and minimize wastage. If wastage is 
minimized, it will be possible to include more small producers, reduce their risk of entering the value 
chain, and increase the purchase price for the raw materials. 
 
These opportunities notwithstanding, the report identifies persistent challenges for the expansion of the 
value chain in the highlands, especially given the desire to increase the participation of the small 
producer. Among the existing challenges for incorporating small producers continues to be their inability 
to bear risk; their lack of confidence in producer associations; concerns about how to promote and 
capture economies of scale and improve sale and purchase prices; the multiple, small and disperse plots 
of land cultivated; and the shortcomings in the current contracting mechanisms.  
 
CONCLUSIONS 
The export-oriented artichoke value chain shows a great deal of dynamism in Peru. Exports have 
increased dramatically throughout the last ten years and there is potential for sustained growth. However, 
the participation of small producers in the value chain is minimal and localized in highlands, where there 
have been specific initiatives to incorporate them into the agro-export chain. In addition, while artichoke 
production has created job opportunities on the Peruvian coast, many of these jobs are informal and 
precarious. In order to expand the value chain to benefit poor men and women, strategies should seek to 
boost local economic development and maximize the benefits for small and medium-sized producers and 
workers who participate in the chain. 
 
In order to maximize economic spillovers, efforts should be made to increase the density of the backward 
linkages and reduce the use of imported agrochemical inputs. Another strategy includes integrating larger 
numbers of small and medium-sized producers in the chain. Because the processing plants in the 
highlands are not operating at full capacity, the search for additional products that could be processed in 
these plants would also increase capacity utilization.* In addition, the processing industry would benefit 
from diversifying the presentation of the artichokes, producing tapenades for example, in order to capture 
a greater value added nationally. Peruvian actors along the chain capture only 24 percent of the final 
price for which artichokes are sold in the United States. Raising the value added captured in the Peruvian 
links of the chain may increase the income accruing to workers and small producers.  
 
A more pro-poor development of the chain requires the incorporation of producers who are less able to 
participate in the export-oriented production of artichokes and who would need support to overcome 
various deficits that limit their participation. If, as the Sierra Exportadora Program maintains, there is a 
potential area of 9,500 hectares of land for producing artichokes in the highlands, this would represent a 
140 percent expansion when compared with the 6,769 hectares harvested for export in 2006. 
Coordinated action between public and private actors would be required to guarantee the sustainable and 
equitable expansion of the chain. 
 
Furthermore, while the production and processing of artichokes on the coast offers opportunities for 
thousands of workers to insert themselves directly in the labor market, these jobs are frequently insecure 
and precarious. The agro-export sector’s ineffective labor laws combined with inadequate government 
supervision, contributes to limited or reduced labor rights. This, in effect, transfers the costs associated 
with flexible and contingent hiring practices to the workers themselves. In spite of the fact that many 
workers are on payrolls, high levels of labor insecurity persist. Many workers complain about the lack of 
compliance with labor laws, the failure to pay due overtime, the inability to qualify for pensions, and 
inadequate equipment and protection. The individual and social costs associated with precarious 


                                                 
* Some processors, most notably in the Highlands, are operating at less than full capacity.  Estimates are that 
approximately 60 percent of the capital is currently being fully utilized over the course of a year. 
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employment are translated into risks for the workers; these costs are not being borne by the private 
sector but are instead shifted to the individual or to society at large. 
 
The precarious nature of employment also affects women and men differentially. The perception that men 
are primary breadwinners can affect decisions about hiring female labor and may be used to justify casual 
and contingent labor for women. As casual and contingent workers, women are unable to formally enroll 
in the pension and health system; this undermines their wellbeing in the short and long term (especially 
since women have longer life expectancies) and also puts them at risk during their reproductive years. It 
is necessary to intensify efforts to guarantee labor rights for both men and for women, especially in light 
of commitments for improving labor conditions included in the Peru Trade Promotion Agreement. 
 
RECOMMENDATIONS 
The following table synthesizes policy and program recommendations emerging from the report. The 
matrix offers suggestions for improving income distribution, increasing productivity, and benefiting a larger 
number of the men and women who participate in the value chain.  







EXPORT CHAIN FOR ARTICHOKES:  
POLICY AND ACTION MATRIX FOR DEVELOPMENT THAT BENEFITS THE POOR  


 
PROBLEMS ACTIONS ACTIVITIES INDICATORS GENDER INDICATORS RESPONSIBLE AGENCIES 


Low Productivity Develop and promote the 
adoption of an appropriate 
technological package  


 Adapt low cost appropriate 
technologies that increase 
use of small-scale drip 
irrigation  


 Train farmers in the optimal 
use of fertilizer  


 Develop local irrigation 
tanks and systems  


 Implement demonstration 
parcels in production 
areas.  


 Level of information 
and adoption of 
appropriate 
technology 
packages  


 Number of farmers 
with access to 
irrigation tanks 


 Yields per hectare  
 Reduction in 


wastage at point of 
sale  


 Number of farmers 
trained (men and 
women)  


 Number of women in 
leadership positions on 
irrigation control boards 


 Increment in yields on 
farms/plots 
managed/owned by 
male- and female-
headed households 


 Development and 
adoption of appropriate 
technologies that do not 
increase women’s time 
burdens.  


USAID through its programs  
INIEA 
MINAG 
Programa Sierra Exportadora  
La Molina National 
Agricultural University 
Regional and local  
governments  
COFIDE 
Irrigation Control Boards  
Private enterprises  


Inappropriate use of 
agrochemicals  


Regulate the agrochemical 
market  
 
Educate and raise 
awareness among farmers  


 Rigorous oversight of 
agrochemical sales and 
content  


 Develop popular education 
programs for good 
agricultural practices  


 Undertake research on the 
benefits of certification for 
organic production for 
small farmers*  


 Level of knowledge 
and adoption of 
good agricultural 
practices  


 Increase in the 
number of farmers 
and associations 
following good 
agricultural 
practices  


 Number of farmers trained 
(men and women). 


 Number of farmers (men 
and women) with 
knowledge of good 
agricultural practices  


 Number of farmers (men 
and women) following good 
agricultural practices  


USAID through its programs   
INEIA 
SENASA 
MINAG 
Private enterprises  
NGOs 
Network of Ecological 
Agriculture  


Failure to comply with 
contracts and weak links 
between actors in the chain  


Design simple and 
transparent contract 
mechanisms  


 Provide credit lines to small 
producers in producer 
organizations  


 Develop training programs 
on the use of contracts  


 Promote comprehensive 
production packages (credit, 
technical assistance, inputs 
and  seeds)   


 Forge commitments between 
businesses to provide 
incentives for compliance 
with contracts  


 Foster contracts that allow 
farmers can sell part of their 


 Simplified contract 
formats  


 Placement of small 
producers  


 Differences between 
market prices and 
prices stipulated in 
contracts  


 Services covered by 
contracting 
companies  


 Greater levels of 
understanding of 
contracts on the part of 
the men and women  


 Credit given to farmers 
(men and women)  


 


USAID through its programs  
MINAG 
AGROBANCO 
COFIDE 
Cáritas of Perú 


                                                 
* In particular focus on the yield differentials and the feasible price increments. 
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PROBLEMS ACTIONS ACTIVITIES INDICATORS GENDER INDICATORS RESPONSIBLE AGENCIES 


production on the spot 
market (immediate delivery 
and cash payments)  


Idle capital in the highlands  Promote cultivation areas 
and varieties of artichokes 
with less seasonality 
variability 
 
Design agricultural product 
portfolios that guarantee 
continuous movement of raw 
materials  


 Increase use of native 
artichoke in agro-exports  


 Foster market linkages that 
encourage multipurpose 
processing plants in the 
highlands  


 Diversify the presentation of 
the processed product  


 Use of native 
artichoke in the value 
chain  


 Increased processing 
of other products and 
vegetables (chili 
peppers, aji peppers, 
pimientas etc.)  


 Diversification of 
product presentation  


 Greater participation of 
women farmers in the 
value chain  


 


INIEA 
UNALM 
Private enterprises 
ADEX 
PROMPEX 


Lack of organization in the 
value chain  


Promote farmers 
organizations  


 Promote links between 
farmers associations, input 
providers, and purchasers to 
provide greater incentives for 
organization  


 Promote economies of scale 
in the purchase of raw 
materials and inputs  


 Condition access to the 
benefits of public programs 
(credit, public purchases etc.) 
on commitments to work in 
organizations   


 Promote ties between 
government programs like 
Sierra Exportadora and small 
farmer associations  


 Number of farmers 
who are members of 
associations  


 Small farmers who 
are beneficiaries of 
programs like Sierra 
Exportadora 


 Reduction of price 
per unit in the 
purchase of inputs  


 Increase in prices 
received by farmers  


 Greater participation of 
women farmers in the 
associations  


 Greater participation of 
women in leadership 
positions in the 
associations  


USAID through its programs 
MINAG 
Programa Sierra Exportadora 
NGOs 
 


High levels of labor 
informality in the value chain  


Strengthen mechanisms for 
labor supervision  
 
Promote the formalization of 
employment in the value 
chain  


 Increase the number of labor 
inspectors  


 Develop measures for 
agricultural and agro/-
industrial workers to gain 
access to AFP (pension plan) 


 Review and update labor 
laws in the fields of 
agriculture and agro-industry  


 Invest in the development of 
greater state capacity  


 Disseminate information on 
labor rights and 


• Number of workers 
on the AFP rolls  


• Number of workers 
on the Social 
Security rolls  


• Number of 
processing plants 
with agreements and 
certifications for fair 
trade or ethical trade 


• More random 
inspections  


 Increase in the number 
of women in the value 
chain with access to 
AFP  


 Increase in the number 
of women in the value 
chain with access to 
Social Security  


 Increase in level of 
formalization within the 
feminized segments of 
the value chain  


 


USAID through its programs  
Government of the Republic 
of Peru  
Ministry of Labor Processing 
plants  
ADEX 
PROMPEX 
 


                                                 
* See http://www.ethicaltrade.org/ 
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PROBLEMS ACTIONS ACTIVITIES INDICATORS GENDER INDICATORS RESPONSIBLE AGENCIES 


A PRO


responsibilities  
 Train actors in the value 


chain on labor rights and 
responsibilities  


 Promote fair trade through 
initiatives like the Ethical 
Trading Initiative (ETI)* 


• Greater compliance 
with labor laws  


• Reduction in the use 
of  informal 
recruitment 
mechanisms and 
labor intermediaries  
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RESUMEN EJECUTIVO 
En la búsqueda de estrategias para conseguir un acelerado desarrollo económico no 
puede dejarse de lado la contribución de las micro, pequeñas y medianas empresas 
(MIPYMEs).  Especialmente las micro (i.e. de 1 a 10 trabajadores) y pequeñas 
empresas (de 11 a 50 trabajadores) tienen un rol fundamental en la actividad 
económica de países en desarrollo como el Perú.  Según el Ministerio de Trabajo y de 
Promoción Social (MTPS), la micro y pequeña empresa brindan empleo al 80 por ciento 
de la población económicamente activa y generan el 40 por ciento del producto bruto 
interno. 
 
A pesar de estas cifras tan importantes, la MIPYMEs peruanas distan mucho de tener 
el dinamismo económico que sus pares en países más desarrollados, en donde 
producen bienes y servicios en sectores con mucho dinamismo económico e inclusive 
en aquellos sectores intensivos en conocimiento.   
 
Las MIPYMEs peruanas requieren aún de mucho apoyo para que su contribución al 
valor agregado nacional sea mayor.  Se requiere que sus conductores incrementen 
sustancialmente su capacidad de gestión, su nivel de conocimiento técnico y de los 
mercados que atienden, entre otros.  Las capacidades de los conductores de las 
MIPYMEs difieren sustancialmente y refleja las diversas brechas existentes en la 
población peruana.  Principalmente, hay una brecha educativa que se ve condicionada 
por la pobreza y la falta de infraestructura que sufren las zonas rurales del país.   
 
Entre los grupos vulnerables que sufren esta brecha educativa están las mujeres.  De 
hecho, aún en el 2005, a nivel nacional las mujeres cuentan con un año menos de 
estudio que los hombres (8.4 frente a 9.4 años), pero esta diferencia se amplía a casi 2 
años cuando se pasa al ámbito rural (5.2 frente a 7 años).  Pero la menor educación no 
es la única desventaja que sufren las mujeres, también hay una inserción más 
desventajosa en los mercados de trabajo.  Los índices de feminización para diferentes 
tipos de empleo indican que sólo alrededor de 27 por ciento de los trabajadores 
asalariados en el sector privado son mujeres; que sólo 22.8 por ciento son 
empleadoras o patronas; pero que 67.8 por ciento de los trabajadores familiares no 
remunerados (TFNR) y el 92.3 por ciento de los empleados del hogar son mujeres.   
 
En tal sentido, las MIPYMEs pueden brindar oportunidades para que las mujeres logren 
una mejor inserción en el mercado laboral, ya sea como conductoras o trabajadoras.   
Las MIPYMEs pueden ser los vehículos para que las mujeres pongan en valor y 
ofrezcan a los mercados las habilidades que antes estaban restringidas sólo a su 
hogar, tal como su trabajo artesanal.  Pero para ello, es importante adquirir la 
capacidad de organizarse y asociarse, la cual junto con conocimientos técnicos y de los 
mercados pueden ayudar a las mujeres a conseguir una fuente de ingresos importante 
y a lograr una mejor inserción en el mercado laboral. 
 
En este contexto, es que las tecnologías de información y comunicaciones (TICs) 
pueden convertirse en una herramienta fundamental para que las MIPYMEs peruanas 
puedan incrementar sus competencias y aumenten su competitividad. 
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Pero en el contexto de países en desarrollo, la aplicación de TICs no debe verse sólo 
como el uso de tecnologías modernas que requieren de una infraestructura muy 
avanzada (i.e. bandas anchas de transmisión de datos y sofisticados sistemas de 
manejo de datos) sino también como la aplicación de TICs tradicionales, como el 
teléfono y la radio, que pueden contribuir a acercar a las MIPYMEs a sus mercados.  
De hecho, la Encuesta Nacional de Hogares (ENAHO) del 2005 reporta que el 67.7 por 
ciento de las empresas con ventas menores a S/.3,400 mensuales (equivalente a una 
Unidad Impositiva Tributaria) en Lima Metropolitana usan el teléfono fijo, 27.3 por 
ciento tiene computadora, pero sólo 12.2 por ciento tiene conexión a internet.  Pero al 
mirar los datos nacionales, la misma ENAHO reporta que sólo el 7 por ciento de las 
empresas de 2 a 10 trabajadores tiene teléfono en el negocio. 
 
Las marcadas diferencias en el acceso y uso de TICs entre empresas que se 
encuentran en Lima Metropolitana y aquellas que están ubicadas en el resto del país 
presentan un reto importante para los hacedores de política.  Es necesario cerrar estas 
brechas para lograr que las MIPYMEs tengan una contribución más desatacada en la 
generación de valor en nuestro país.  Sin embargo, así como se ha reconocido que los 
conductores de las MIPYMEs tienen características diferenciadas también es lógico 
pensar en que su acercamiento a las TICs tendría que responder a sus diferencias en 
habilidades y competencias.   
 
Este reporte ha tratado de analizar conjuntamente los tres temas presentados 
anteriormente: importancia de MIPYMEs, Género y TICs.  Si bien el enfoque fue de ver 
a las TICs como herramientas que permitan potenciar a las MIPYMEs como vehículos 
a través de las cuales se generen más oportunidades de empleo y de valor, 
especialmente para grupos vulnerables como el femenino; no siempre ha sido posible 
seguir esta línea de razonamiento por falta de información.  En la medida de lo posible, 
se ha tratado de encontrar puntos en común entre los tres temas o entre pares de 
temas.   
 
La metodología de investigación considera una revisión bibliográfica y la utilización de 
técnicas de investigación cualitativa y cuantitativa. El análisis cualitativo fue orientado a 
analizar el acceso y uso de TIC en MIPYMEs y la problemática asociada según genero.  
Para ello, se realizaron Grupos Focales con micro y pequeños empresarios del sector 
Tejidos de alpaca en dos zonas geográficas: Lima (Villa El Salvador) y Puno 
(principalmente Juliaca).  El análisis cuantitativo se ha basado en el análisis de fuentes 
de información secundaria, especialmente la Encuesta Nacional de Hogares de 2005 y 
una encuesta ad hoc de Proexpansión sobre el uso de TICs en las PYMEs en Lima 
Metropolitana.   
 
Durante el trabajo de campo y la revisión de bibliografía se constatado que las 
microempresas que nacen como una solución frente a la falta de empleo o para 
complementar el ingreso familiar son principalmente actividades de supervivencia.  En 
ese sentido, sus gestores carecen de visión empresarial y de ahí que vean a los 
programas de ayuda como actividades de asistencialismo.  Las ONGs cumplen el rol 
de gestoras y de articulación con mercados potenciales.  En este contexto, la 
promoción del uso de TICs se limita a satisfacer las necesidades básicas de 
comunicación y/o información.  De ahí, el acceso mayoritario a tecnologías 
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tradicionales como el teléfono fijo o celular y en menor medida el acceso a internet o 
correo electrónico. 
 
Tanto el análisis cualitativo como el cuantitativo destacan que el uso de las nuevas 
TICs tiene una correlación positiva con el tamaño del negocio.  Es decir, cuando deja 
de ser una actividad de supervivencia y prevalece la visión empresarial es que se 
empieza a valorar y requerir un uso más sofisticado de las TICs.  De hecho, las cifras 
de ENAHO 2005 reportan que el 37 por ciento de las empresas con niveles de ventas 
que superan la UIT (Unidad Impositiva Tributaria) mensual cuentan con computadora 
frente a 27.3 por ciento de empresas que venden menos.  Así como, 17.6 por ciento de 
las primeras tiene fax frente a 9 por ciento de las segundas y 7.1 por ciento tiene 
página web frente a sólo 3.2 por ciento. 
 
Se ha apreciado que los programas de ONGs e instituciones que trabajan con 
productores –tejedores artesanales, en este caso- apuntan a promover la asociatividad 
de los mismos.  Ésta es vista como una forma de resolver los problemas de escala de 
producción y responde a la necesidad de atender pedidos de lotes de productos que no 
podrían ser satisfechos por la oferta individual de un artesano o un taller. Además 
puede ofrecer formas de negociar mejores precios de venta y de insumos. Sin 
embargo, no es fácil lograr niveles de asociatividad importantes. Hay un predominio de 
la competencia y la desconfianza entre los productores.  
 
Sin embargo, la asociatividad representa una oportunidad para promover el uso de 
TICs en los micro y pequeños empresarios. Las necesidades de comunicación interna y 
de coordinación entre los productores (i.e. aseguramiento de calidad y de 
estandarización) y el acercamiento a los mercados externos imponen requieren de un 
uso más intensivo de TICs.   Un ejemplo importante es el uso de teléfono celular por 
parte de los tejedores en Juliaca. 
 
Pasando al tema de las TICs y género, tanto el análisis cualitativo como cuantitativo, 
dan cuenta de que a nivel nacional hay una brecha entre mujeres y hombres en el 
acceso y uso de TICs.  El 9.6 por ciento de los negocios liderados por hombres tienen 
teléfono frente a 4.6 por ciento de los liderados por mujeres.  Sin embargo, esta 
diferencia se suaviza en grupos poblacionales más jóvenes debido principalmente a los 
avances experimentados en la educación que está logrando equiparar las 
oportunidades de las mujeres a los hombres.    
 
Sin embargo, si hay una brecha generacional en el conocimiento de TICs, en particular 
en el uso de las computadoras, el acceso a Internet y el correo electrónico.  Un tema 
recurrente en los Grupos Focales fue el desconocimiento que los participantes 
mostraban acerca de esas herramientas y el dominio que tenían sus hijos o familiares 
de menor edad, quienes muchas veces los acompañan a la cabina de Internet para 
ayudarles a conectarse y a utilizar las computadoras.   
 
Además del acceso a TICs, se ha encontrado algunas diferencias en las características 
de las empresas lideradas por mujeres y aquellas lideradas por hombres.  Los datos 
recogidos a los asistentes a los Grupos Focales muestran que el capital y el nivel de 
ventas de las empresas lideradas por hombres son mayores que para aquellas 


iv 
 







 


lideradas por mujeres.  Por otro lado, el grado de feminización del empleo es 
sustancialmente diferente entre las empresas lideradas por hombres y las lideradas por 
mujeres.  En las primeras hay una marcada relación negativa entre el tamaño de la 
empresa, medido por el nivel de ventas, y el porcentaje de empleo femenino.  En las 
empresas lideradas por mujeres, la relación anterior no es clara.   
 
A nivel general, se puede concluir que el escaso desarrollo empresarial que existe en el 
sector de las MIPYMEs limita un uso más amplio y efectivo de las TICs.  Por su misma 
naturaleza, las TICs requieren de una masa crítica de demandantes para que su efecto 
sea percibido como positivo, tanto a nivel individual como a nivel conjunto.  Por un lado, 
las MIPYMEs apreciarán el valor de las TICs cuando formen parte de una red con la 
que tengan que comunicarse constantemente y con la que tengan que compartir 
información.  Por otro lado, para el mismo sector proveedor de servicios de 
telecomunicaciones es necesario que haya una demanda robusta de usuarios que 
permita un nivel de rentabilidad adecuado. 
 
Una visión miope del mercado rural de telecomunicaciones puede llevar a pensar de 
que la demanda por comunicaciones es baja y que, por lo tanto, no es rentable invertir 
para satisfacer a ese mercado.  Los datos de la ENAHO han demostrado que lo 
anterior no es cierto, más bien en las zonas con menor nivel de urbanización se aprecia 
que hay un acceso importante a Cabinas Internet que incluso supera el acceso a 
alguna TIC dentro del hogar.   Asimismo, la línea de base del proyecto Last Mile 
Initiative encuentra que hay una disponibilidad a pagar positiva por servicios de teléfono 
e Internet. 
 
La existencia de esta demanda potencial puede dar espacio a la participación del 
sector privado para asegurar la sostenibilidad de los proyectos y programas que 
fomenten el uso de TICs.  Para ello, es necesario que se hagan estudios de mercado 
para poder determinar claramente los segmentos de mercado a los que se pueden 
atender y su magnitud.  Asimismo, es necesario revisar las políticas de regulación en 
telecomunicaciones.  La legislación peruana ha estado pensada en un tipo de operador 
a gran escala, pero la tecnología disponible está haciendo posible que mercados 
específicos se puedan atender sin tener que hacer grandes inversiones de 
infraestructura.   
 
Finalmente, en términos del campo temático de este estudio, los temas de género, 
TICs y microempresas son sumamente amplios, lo cual los convierte en temas 
transversales en el ámbito de las políticas públicas.  Así es que en el Perú, se tienen 
políticas para promover la igualdad de género que son incorporadas al funcionamiento 
de distintos estamentos del gobierno, así como una política para la promoción de la 
sociedad de la información y una política para la promoción de MIPYMEs.  Sin 
embargo, este carácter transversal de las políticas hace sumamente difícil el diseño de 
programas y actividades concretas, así como poder hacer un seguimiento y evaluación 
de los mismos. 
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INTRODUCCIÓN1


Una de las características importantes del cambio de las estructuras productivas en la 
mayoría de los países es la disminución del tamaño de las empresas, ya sea medido 
por el número de trabajadores como el nivel de ventas.  Lo cual ha generado una 
amplia literatura sobre la eficiencia de empresas más pequeñas y sobre los impactos 
que tienen en la generación de empleo, que se ha convertido en un problema crucial 
tanto de las economías desarrolladas como de las menos desarrolladas (Reinecke, 
2002; OECD, 1996). 
 
En los últimos 30 años, los temas de las tecnologías de información y comunicaciones 
(TICs)2, las micro, pequeñas y medianas empresas (MIPYMEs) y el género han ganado 
gran importancia en la literatura económica por el impacto que tienen sobre el 
crecimiento y desarrollo económico.  Es así, que hay una amplia literatura sobre el 
impacto que las TICs en el crecimiento económico.  La rápida difusión de las TICs y su 
amplio ámbito de aplicación en las diferentes facetas del quehacer económico han 
llegado a conferirle el calificativo de ser un nuevo paradigma tecno-económico.  Es 
decir, se plantea que las TICs al igual que el vapor o la energía barata han impactado 
todas las actividades económicas aumentando la eficiencia de los factores productivos, 
lo que se traduce en una aceleración del crecimiento económico. 
 
Finalmente, el tema de género inicialmente ocupó la agenda de investigación de la 
sociología y antropología pero poco a poco se ha incluido en la agenda económica por 
la evidencia de la exclusión social, económica y política que sufren las mujeres y por 
los impactos que esa exclusión tiene en el desarrollo económico.  En el Gráfico 1 se 
puede ver la relación entre las TICs, MIPYMEs y Género. 
 
GRÁFICO 1 


MIPYMEs


                                                 
1  Los autores agradecen la valiosa colaboración de Elizabeth Vallejo y de Juan Manuel Briceño para el desarrollo de este 


estudio.  
2  Se denominan Tecnologías de la Información y las Comunicaciones (TICs), al conjunto de tecnologías que permiten la 


adquisición, producción, almacenamiento, tratamiento, comunicación, registro y presentación de informaciones contenidas en 
señales de naturaleza acústica (sonidos), óptica (imágenes) o electromagnética (datos alfanuméricos).


TICs


Género
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La importancia de cada una de estas variables ha llevado a encontrar algunos puntos 
en común entre ellas.  Así, por ejemplo, hay estudios que tratan de evaluar el impacto 
de las TICs sobre las MIPYMEs.  Por ejemplo, en un estudio hecho para países de 
América Central3, se demuestra que el impacto más importante se da en el aumento de 
la productividad media del trabajo, así como también resultados positivos en eficiencia, 
calidad, ventas y rentabilidad de la empresa (Monge et al, 2005).   Por otro lado, debido 
a la exclusión de género que se da en la provisión de servicios públicos y en el acceso 
a los mercados, ha habido un marcado interés por evaluar si las TICs pueden ayudar a 
las mujeres a integrarse mejor a los mercados o si también se ven excluidas de este 
avance tecnológico. Adicionalmente se han estudiado el acceso a TICs por hombres y 
mujeres tratando de entender si existe o no una brecha de acceso o uso por género. 
Finalmente, también se ha tratado de estudiar si las MIPYMEs ofrecen oportunidades a 
las mujeres, como la generación de ingresos o su acceso a los mercados. O si las 
mujeres se concentran en los MIPYMES por falta de oportunidades en otros ámbitos o 
sectores, o como producto de una marcada segmentación laboral por sexo.   
Sin embargo, aún se sabe muy poco sobre la intersección de estos tres grandes temas 
que podría resumirse en preguntas como las siguientes: 
 


 ¿Hay un impacto diferenciado de las TICs en MIPYMEs lideradas por mujeres? 
 ¿Hay un patrón distinto en la forma como se utilizan las TICs en las MIPYMEs 


lideradas por mujeres? 
 ¿Las MIPYMEs lideradas por mujeres son más o menos propensas a utilizar 


TICs? 
  ¿Hay barreras para la aplicación de TICs en MIPYMEs y estas barreras se 


agravan cuando las MIPYMEs están lideradas por mujeres? 
 
Tener respuestas a las preguntas anteriores tendría un impacto muy fuerte en el diseño 
de estrategias de reducción de la pobreza, ya que no sólo es importante poner a 
disposición de las mujeres empresarias la tecnología (i.e. facilitar el acceso a TICs a 
través de precios o tarifas promocionales) sino qué están en capacidad de hacer con la 
tecnología.  Si la falta de educación es una barrera importante, a pesar de que la 
tecnología esté disponible no se podrá hacer uso de ella eficiencia y no se lograrán 
obtener los impactos positivos en los resultados de las empresas.  Asimismo, aun 
cuando la tecnología esté disponible, si las empresarias no perciben claramente su 
utilidad no la utilizarán.  Todo esto es relevante considerando que los negocios 
liderados por mujeres representan entre un cuarto y un tercio del total y cuando hay 
una tendencia a que estos negocios sean MIPYMEs.   
 
El presente documento constituye una versión resumida de una investigación llevada a 
cabo por los autores por encargo de la consultora Development & Training Services, 
Inc. (dTS), en el marco de una línea de apoyo a la implementación del proyecto Greater 
Access to Trade Expansion (GATE) en el Perú4. 
 
                                                 
3  Los países en los que se realizó el estudio fueron: Costa Rica, El Salavdor, Guatemala, Honduras y Nicaragua.  Se recogió 


información a 788 micro, pequeñas y medianas empresas de estos cinco países. 
4   Para mayor información sobre los resultados de esta investigación, se puede consultar el documento original en la página Web 


del Grupo de Análisis para el Desarrollo – GRADE: www.grade.org.pe
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El estudio en mención ha buscado echar luces sobre los puntos en común entre estos 
tres grandes temas en el contexto peruano.  Sin embargo, se ha tratado de ilustrar 
específicamente el rol que pueden tener las TICs en ayudar a superar las dificultades 
que enfrentan las MIPYMEs para su crecimiento y consolidación, así como ver las 
oportunidades o restricciones que se presentan para que las MIPYMEs lideradas por 
mujeres puedan aprovechar las ventajas de la incorporación de estas tecnologías en 
sus negocios. 
 
La perspectiva anterior tiene su asidero en dos enfoques, por un lado, la existencia de 
fallas de mercado e institucionales en la economía peruana y, por otro, en la capacidad 
de los agentes para agenciarse de los recursos disponibles para su actividad 
económica.   
 
Las principales fallas de mercado que se dan en la economía peruana tienen que ver 
con la información sobre las características de los mismos mercados, los precios y el 
entorno regulatorio.  En primer lugar, los productores, principalmente los de bajos 
ingresos y rurales, no tienen acceso a información de mercados lo que les dificulta 
poder colocar su producción y/o insertarse en una cadena de valor en donde obtenga 
beneficios económicos sostenibles en el tiempo.  Las TICs podrían ayudar a vencer 
este obstáculo al brindar formas de acceso a los consumidores o a intermediarios con 
los mercados.   
 
En segundo lugar, también hay fallas de mercado asociadas al mercado de las TICs.  
Hay muy poca información sobre la demanda real por TICs en el Perú.  El país tiene 
una infraestructura en comunicaciones limitada, somos superados por los países 
vecinos y hay grandes disparidades en los servicios disponibles a lo largo del territorio.  
La interrogante sobre si es necesario alcanzar los niveles de infraestructura de la 
región pasa por identificar la demanda real por telecomunicaciones  en nuestro país.  
Asimismo, no se tiene información adecuada acerca de los precios o la disponibilidad a 
pagar de los consumidores potenciales.  Salvo estudios que pretenden armar líneas de 
base para proyectos puntuales como el de Last Mile Initiative (Barrantes, 2005) o para 
estimar el bienestar de los consumidores que acceden a servicios telefónicos 
residenciales (Pascó-Font, Gallardo y Fry, 1999) poco es lo que sabe de los precios del 
mercado, en ausencia de regulación, de las TICs en el caso peruano. 
 
En tercer lugar, también hay fallas en el entorno regulatorio.  Por un lado, la legislación 
y normatividad vigente no es propicia para establecer nuevos negocios en el Perú.  De 
hecho, en el 2006, el Perú ocupó el puesto 65 de 175 entre los países que brindan un 
entorno favorable para el inicio de nuevos negocios.  Los aspectos más negativos 
fueron el contrato de trabajadores (puesto 158), el pago de impuestos (puesto 135), el 
manejo de licencias (puesto 121), el cumplimiento de contratos (puesto 95) y los retos 
para comenzar un nuevo negocio (puesto 92) (World Bank, 2006).  Por otro lado, el 
avance tecnológico que se da en el campo de las telecomunicaciones ofrece una 
variedad de servicios nuevos que no pueden ser regulados con la legislación vigente.  
Los vacíos legales impiden que los agentes económicos puedan tomar decisiones 
acertadas de inversión y terminan inhibiendo su participación en la oferta de servicios 
que son técnicamente factibles, mientras que los consumidores se ven afectados por la 
falta de provisión del servicio.  
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En cuarto lugar, también hay fallas en la formulación y ejecución de políticas públicas.  
La falta de coordinación entre las políticas transversales, como las de promoción de las 
MIPYMEs y de género, y las políticas sectoriales, como la de telecomunicaciones, 
impide que se puedan diseñar y se ejecuten programas apropiados para promover el 
uso de TICs en las MIPYMEs y que al mismo tiempo propicien una mayor participación 
de empresarias mujeres.  Esta falta de coordinación refleja fallas de coordinación al 
interior del Ejecutivo (PNUD, 2006). 
 
Si bien las fallas de mercado presentan serios obstáculos de carácter institucional para 
lograr que los emprendimientos económicos puedan prosperar, también es importante 
considerar que no todos los agentes cuentan con las mismas capacidades ni 
oportunidades para agenciarse de los recursos necesarios para lograr un 
funcionamiento adecuado.  El enfoque de capacidades de Amartya Sen (1999) permite 
incluir en el análisis el problema de la exclusión y de la falta de libertad de los agentes.  
Así, por ejemplo, es claro que en el caso particular de las TICs, las poblaciones más 
pobres y alejadas de las zonas urbanas más dinámicas tendrán una mayor dificultad 
para acceder y usarlas en su vida diaria.  Por un lado, habrán dificultades externas en 
el acceso al servicio (i.e. falta de infraestructura) pero también dificultades internas (i.e. 
falta de educación y conocimiento en el uso de las TICs).   
 
El enfoque anterior está siendo adoptado por algunas agencias de cooperación en el 
diseño de sus programas.  En el campo de las TICs, esto se traduce en programas y 
proyectos de capacitación que posibiliten a los beneficiarios a utilizar las TICs como 
herramientas para lograr un aumento de su bienestar, ya sea a través de la generación 
de oportunidades de empleo (i.e. acercamiento a los mercados) o de un mayor acceso 
a servicios públicos (i.e. uso de internet para el apoyo de la educación).  Pero también 
es muy útil para identificar los obstáculos que tienen los agentes más vulnerables para 
aprovechar a las TICs como herramientas útiles.  En este sentido, un enfoque de 
capacidades permitiría si existen obstáculos que pueden tener las mujeres empresarias 
para incorporar las TICs en sus MIPYMEs. 
 
Lamentablemente, aplicar el enfoque anterior hubiese requerido del diseño de una 
encuesta ad hoc dirigida a una muestra representativa de MIPYMEs, en la que no sólo 
se incorporase el sexo del líder y de sus trabajadores, sino también explorase aspectos 
relevantes de las actividades emprendedoras de las mujeres para evaluar si ellos 
tienen algún efecto en el grado de utilización e impacto de las TICs dentro de la 
empresa.    
 
Más bien en este estudio la disponibilidad de información ha sido limitada: la ENAHO 
tiene información sobre acceso y uso de TICs en los hogares y si bien la encuesta tiene 
un módulo sobre empresas éstas son sólo empresas familiares por lo que el cruce 
entre acceso y uso de TICs por características de la empresas y por características de 
sus líderes no es representativa de las MIPYMEs.  Por otro lado, se tuvo acceso  
parcial a una de las pocas encuestas específicas sobre el tema de TICs y empresas.  
Pero la cobertura de ésta era a empresas de algunos distritos en Lima Metropolitana, 
por lo que no se podía tener información sobre empresas en otras ciudades peruanas o 
en áreas rurales.  Asimismo, si bien las encuestas anteriores tienen información sobre 
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el sexo de los encuestados, esta información es limitada para hacer un análisis que 
incida en las relaciones de poder al interior de los hogares, la dedicación de tiempo de 
las mujeres entre las labores del hogar y como empresaria, etc. 
 
Esta limitación se ha tratado superar en parte con la información recogida a través de 
Grupos Focales.  En ellos, se ha explorado los conocimientos que los 
microempresarios tienen sobre las TICs, los usos que le dan en su negocio, los 
obstáculos o barreras que tienen para usar estas tecnologías, la disponibilidad de 
tiempo para dedicarse al negocio, entre otros.   
 
En la sección 2 se hace una exposición de la metodología utilizada; asimismo se 
presenta una breve descripción de los dos sectores que han sido tomados en cuenta 
para el análisis: tejidos artesanales y agronegocios. 
 
En la sección 3 se hace una presentación sobre el tema de las TICs y su impacto en el 
desarrollo de los países.  Se presentará evidencia de esta relación para los países 
desarrollados y de la visión con la que se promueven las TICs en los países en 
desarrollo.  Asimismo, se presentará evidencia sobre el estado del acceso y uso de las 
TICs en el Perú. 
 
La sección 4 desarrolla el tema de las MIPYMEs y su importancia como una forma de 
organización industrial prevaleciente en las economías modernas.  Se explora la forma 
en que la información es utilizada en estos tipos de empresas y el uso que le dan a las 
TICs. 
 
En la sección 5 se introduce el análisis de género para brindar una visión sobre la 
situación de las mujeres en la sociedad actual.  Se dan luces sobre la inserción laboral 
y los ingresos de las mujeres.  Asimismo, se revisa la forma en que las mujeres 
acceden y usan las TICs y cómo los programas de desarrollo acercan estas 
herramientas al sexo femenino. 
 
La sección 6 presenta la evidencia sobre la relación MIPYMEs, TICs y género 
encontrada a través del análisis cualitativo efectuado en este estudio.  En primer lugar, 
se presentan los resultados de los Grupos Focales efectuados con artesanos en tejidos 
de alpaca.  Luego, se hace una presentación de la forma en que las TICs son 
incorporadas en los programas de desarrollo cuyo objeto es apoyar al desarrollo de 
MIPYMEs y del sector rural. Asimismo, se presentan las principales características de 
dos programas exclusivamente orientados a la difusión de las TICs y de un programa 
que tiene por objeto promover la difusión del uso de TICs en las niñas en edad escolar.  
Finalmente, se presentan las características de las políticas públicas impulsadas en el 
país en los temas de MIPYMEs, TICs y género. 
 
En la última sección se presentan las principales conclusiones y recomendaciones a las 
que arribó este estudio. 
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ÁMBITOS SECTORIALES DEL ESTUDIO Y 
METODOLOGÍA DE INVESTIGACIÓN 
El estudio analiza la situación y problemática actual en tres áreas temáticas específicas 
asociadas al desarrollo económico: a) género, b) micro, pequeña y mediana empresa 
(MIPYME), y c) tecnologías de información y comunicación (TICs). En particular el 
interés se centra en explorar las oportunidades de desarrollo económico según genero 
a través del acceso y uso de TICs en las MIPYMEs.  
 
La investigación se concentra en la experiencia peruana en los años recientes, 
presentando una revisión de bibliografía para Perú así como para otros países en 
desarrollo y desarrollados, analizando experiencias de diversos programas asociados a 
estas tres áreas temáticas, y presentando evidencia cualitativa y cuantitativa al 
respecto. Si bien se analiza la situación general en las tres áreas de interés para el 
ámbito nacional, se estudia con particular detalle dos sectores económicos en los que 
el potencial de desarrollo económico de la mujer es mayor y en los que al mismo 
tiempo la utilidad de la aplicación de TICs para incrementar la capacidad de crecimiento 
y desarrollo es elevada. Estos sectores son los de artesanías y agro negocios.  
 
La recolección de información para este proyecto ha incluido una etapa de revisión 
bibliográfica en la que se identificaron, en primer lugar, los temas principales 
relacionados al acceso y uso de TICs y su impacto en el desarrollo.  En segundo lugar, 
se revisó bibliografía sobre las MIPYMEs y su rol en la economía actual al mismo 
tiempo que se puso atención en el impacto de las TICs en este tipo de empresas. En 
tercer lugar, se ha revisado literatura sobre el enfoque de género en el campo de la 
promoción del desarrollo, priorizando la búsqueda de aspectos relacionados al acceso 
y uso de TICs por parte las mujeres. A partir de esta revisión bibliográfica se ha 
encontrado que el tema de promoción del desarrollo es el que articula las tres áreas 
temáticas de interés.  Por esta razón, el análisis cualitativo que se detalla luego pone 
especial atención en el recojo de información de programas de desarrollo que utilizan 
TICs, además de recolectar información de empresarios según género. 
 


LOS SECTORES ECONÓMICOS ESPECÍFICOS 
Debido a que el tema de análisis es sumamente amplio y complejo, se ha optado por 
focalizar el estudio en dos sectores que brindan muchas oportunidades para la 
participación de la mujer y en los que se presentan menos barreras de entrada a las 
poblaciones más pobres. Los sectores escogidos son las artesanías de tejidos de 
alpaca y los agro-negocios.   En ambos sectores, se han abierto oportunidades para la 
articulación con los mercados internacionales, lo que ha permitido aumentar 
sustancialmente los ingresos de las poblaciones rurales.  Asimismo, la articulación con 
los mercados internacionales desde poblaciones rurales requiere de herramientas que 
permitan una comunicación fluida, lo cual se puede lograr con el apoyo de las TICs. 
 
SECTOR DE ARTESANÍAS 
La artesanía es una forma de expresión de la inmensa diversidad cultural existente en 
el país.  La creciente demanda mundial por artesanías, que se basa en la búsqueda de 
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diseños nuevos y exóticos, aunada al aumento del turismo receptivo en el país ha 
generado un aumento en la demanda de las artesanías peruanas.   
 
Lamentablemente, no se tienen estadísticas confiables sobre este sector económico 
debido a la diversidad de productos que engloba: desde bisutería, prendas de vestir, o 
cestería hasta obras de arte e instrumentos musicales.  A pesar de que las estadísticas 
de comercio no pueden hacer un registro detallado de las artesanías exportadas5, 
según datos de PROMPEX, en el año 2004 las exportaciones de artesanías fueron de 
US$ 96 millones.  Cifra subvaluada, ya que la mayor parte de ellas se vende 
internamente directamente a los turistas y otra parte importante sale sin registro. Las 
líneas de producto más importantes son prendas de vestir y complementos (29 por 
ciento), las manufacturas de piedra y yeso (22 por ciento) y los muebles de madera (13 
por ciento).   
 
Para este estudio se decidió concentrarse en los productos tejidos de lana de alpaca, 
que se encuentran dentro del rubro de prendas de vestir y complementos.  Las 
características de los productores de tejidos son bastante variadas e incluyen desde 
tejedores manuales, las cuales son generalmente mujeres, hasta tejedores que usan 
máquinas, los que generalmente son varones.  Los tejedores que se han entrevistado y 
con los cuales se han efectuado los grupos focales (que se explicarán más adelante) 
corresponden a la clasificación de artesanos tradicionales y de souvenirs. 
 
Según el PENX - Artesanías, los artesanos tradicionales presentan las siguientes 
características: 


 se organizan individualmente o dentro de la misma familia, 
 elaboran productos estandarizados que reflejan modos de expresión local y/o 


regional 
 ofrece los mismos diseños, resistiéndose al cambio 
 se orienta a la venta local - turística 
 su trabajo es una actividad de refugio para complementar ingresos en el agro o 


comercio 
 hay una integración entre su vivienda, taller y tienda. 


 
Si bien los artesanos tradicionales no dirigen su producción al mercado internacional, 
eso no quiere decir que sus productos no salgan al mercado externo.  El Gráfico 2 
muestra que hay agentes intermediarios que canalizan la producción hacia los 
mercados externos6.  La acción de los mismos resulta limitada si los artesanos trabajan 
en forma aislada y desconectada.  En cambio, si se presenta la asociatividad 
empresarial se puede establecer una oferta productiva conjunta con calidad, precio y 
entrega a tiempo; compra de insumos,  accesorios, etc., en cantidad y a menor precio; 
acceso conjunto a eventos de promoción comercial (ferias, Ruedas de negocio, 
Misiones comerciales, etc.); acceso conjunto a Servicios de Desarrollo Empresarial; y 
poder de negociación frente al mercado de exportación. 
 


                                                 
5  El gobierno peruano está utilizando la clasificación arancelaria establecida por el Centro de Comercio Internacional para 


identificar las partidas arancelarias del Sistema Armonizado que incluyen la mayor parte de los productos comercializados 
como artesanías. 


6  Este gráfico o esquema de asociatividad ha sido elaborado por la ONG ACONSUR, que ha posibilitado el acercamiento con los 
tejedores de la zona de Villa El Salvador en Lima. 
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En este sentido, una hipótesis a explorar es si las TICs, especialmente los teléfonos 
(fijos y celulares) y el Internet, podrían cumplir un rol importante para potenciar el nivel 
de cooperación entre los asociados y mejorar su acercamiento a los nuevos mercados. 
 
GRÁFICO 2: ASOCIATIVIDAD EMPRESARIAL DE ARTESANÍA EN TEJIDOS TEXTILES 
 


 
 


Situación Actual: 
T-2 Cada taller,  actúa por su 


lado 


 
Leyenda: 
T: Talleres de artesanía textil 
E: Empresas exportadoras ó Brockers comerciales 
P: Productos ó prendas elaboradas 
 
Fuente: documento “Resumen del Proyecto Desarrollo de la Competitividad de los Tejidos Textiles de Lima Sur – 
Pro Tejidos”, ACONSUR, Lima, s/f. 
 
SECTOR DE AGRONEGOCIOS 
Uno de los sectores económicos que ha incrementado fuertemente sus exportaciones 
es la agricultura y, dentro de éste, los productos agrícolas no tradicionales como el 


Situación Deseada: 
Tiene muchas ventajas la 
Asociatividad Empresarial: 


T-1 
T-2 


T-4 


E-3 


E-1 


E-2 


T-5 


T-3 


ASOCIATIVIDAD EMPRESARIAL


2,000 
P


Compra de insumos 
(fibras), accesorios, etc., 
en cantidad y a menor 


Acceso conjunto a Servicios 
de Desarrollo Productivo y 


Acceso conjunto a 
eventos de promoción 
comercial, como ferias, 
Ruedas de negocio, 


Oferta productiva 
conjunta, con calidad, 
precio y entrega a tiempo 


Poder de negociación 
frente al mercado de 


M
ercado de 


E
t


ió


T-1 


T-4 


E-3 


E-2 


E-1 


T-5 


T-3 


200 P 200 P 


400 P 


300 P 


100 P 
200 P 


200 P 


300 P 
100 P 


13 
 







 


espárrago, mango, uva, café, cacao, páprika y alcachofas, entre otros; son los que 
lideran este crecimiento.  Las exportaciones de los principales productos agrícolas, 
tradicionales como no tradicionales, han superado los US$ 900 millones en el 2004. 
 
El potencial del sector agrícola peruano se basa principalmente en la vasta variedad 
climática con la que cuenta el país y en la amplia latitud geográfica que permite 
disponer de largas temporadas de cosecha.  Sin embargo, estas ventajas se ven 
disminuidas por la falta de infraestructura, la falta de inversión, un marco legal 
incompleto, la falta de capital y de asistencia técnica, entre otros (MINCETUR, 2004).   
 
Las unidades agrícolas tienen una deficiente capacidad de gestión que va aunada al 
bajo nivel patrimonial de las unidades, baja capacidad empresarial, bajo nivel de 
educación y a la falta de organización de los productores para insertarse en la cadena 
productiva. 
 
Hay varios tipos de productores agrícolas: modernos, tradicionales y de subsistencia.  
Los modernos que están articulados a los mercados internacionales y, por tanto, 
producen teniendo en cuenta las demandas y preferencias del consumidor.  Estos usan 
insumos de alta calidad, utilizan herramientas para incrementar la productividad, 
contratan mano de obra calificada, tienen sistemas de información que les permiten 
tomar decisiones en tiempo real y cuentan con capacidad gerencial.  Entre los 
productos a que se dedican están el espárrago, alcachofa, uva, palta, melón, cítricos y 
páprika, entre otros. 
 
Los agricultores tradicionales son aquellos que tienen bajo nivel tecnológico y producen 
con insumos no especializados, centra su atención en el precio antes que en la calidad 
de su producto.  Las unidades productivas tradicionales tienen baja capacidad de 
gestión y hacen uso esporádico de la información en general, ya sea de los mercados, 
de las características de su producto y/o de la que se produce al interior de su propia 
empresa.  Su producción se centra en mango, olivo, higo, palmito, menestras, café, 
entre otros. Últimamente, el hecho de no usar insumos modernos, como plaguicidas y 
fertilizantes, se ha convertido una ventaja con la creciente demanda de productos 
orgánicos.   
 
Los agricultores de subsistencia son los más pobres y buena parte de su producción 
está destinada al autoconsumo.  Estos agricultores son minifundistas y están 
desarticulados de mercados internacionales y usan baja tecnología.  Tienen bajo nivel 
educativo y carecen de capacidad de gestión.  No tienen acceso a sistemas de 
información agrícola y comercial. Se especializan en la producción de quinua, 
cochinilla, plantas medicinales, tuna, castaña, entre otros.  
 
El GRÁFICO 3 muestra que los agricultores de subsistencia y tradicionales dependen de 
acopiadores para poder articularse con los traders y procesadoras que serán los que 
llevarán los productos al mercado final.  En tal sentido, los agricultores rara vez tienen 
contacto directo con los consumidores finales o con los comercializadores mayoristas 
que distribuyen el producto en los mercados finales.  En estos casos, las TICs 
cumplirían una labor de transmisión de información, ya sea de precios o información 
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técnica, que pueda ayudar al agricultor a decidir sobre sus ventas o sobre cómo 
mejorar la calidad de sus productos. 
 


GRÁFICO 3 


Cadenas productivas de los agricultores


Agricultor


Trader / 
procesadora


Acopiador 1


Acopiador 2


Agricultor de subsistencia Agricultor tradicional


Agricultor


Acopiador


Trader Procesadora


 
 Fuente: PENX Agropecuario- Agroindustrial 2004, pp. 15 
 
Para este estudio, si bien no se han hecho grupos focales con agricultores, si se ha 
hecho una revisión de programas que hacen uso de las TICs para mejorar el acceso de 
información, como precios e información tecnológica, a los agricultores tradicionales y 
de subsistencia.  Asimismo, algunos de los programas también han tenido 
componentes que han ayudado acercar a los agricultores en la venta de productos 
orgánicos.  Finalmente, también algunos de estos programas han derivado en sub-
programas o actividades dirigidas a atender las necesidades de las mujeres, 
especialmente en el tema de salud. 
 


ANÁLISIS CUALITATIVO 
El análisis cualitativo consta de dos objetivos.  El primero es el recojo de información 
sobre programas de desarrollo. Esto se ha logrado a través de entrevistas 
estructuradas a representantes de programas como informantes claves7. Las 
entrevistas responden a una Guía que buscó registrar los principales datos de la 
institución, sus objetivos, las áreas en que trabaja y los proyectos y programas que 
ejecuta con MIPYMEs; así como se indagó acerca de la problemática de la relación 


                                                 
7  La lista de las personas entrevistadas durante esta investigación, así como los demás documentos preparatorios para este 


informe pueden ser solicitados al Grupo de Análisis para el Desarrollo (GRADE). 
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MIPYMEs-género-TICs, tratando de identificar los problemas específicos de las 
MIPYMEs conducidas por mujeres. 
 
Adicionalmente, se realizaron dos entrevistas a empresarios relacionados con la 
actividad acuícola.  Si bien esta actividad no estuvo contemplada inicialmente en el 
diseño de este estudio, su potencial económico en la región Puno, su actividad 
exportadora y el apoyo que las TICs prestan a la articulación entre la empresa y los 
productores hizo que se incluyese como un caso de estudio.   
 
El segundo objetivo es el recoger información de empresarios y su relación con las 
TICs.  Al inicio se pensó utilizar como definición de las TICs, aquellas modernas 
relacionadas con la informática pero al constatar que su uso no era frecuente, se 
decidió utilizar como criterio de selección por lo menos el acceso a telefonía fija para 
usos relacionados con su actividad de negocio8.  Se han escogido micro y pequeños 
empresarios del sector Tejidos de alpaca en dos zonas geográficas: Lima (Villa El 
Salvador) y Puno (principalmente en Juliaca).  El sub-sector de tejidos de alpaca 
cuenta con una alta participación de mujeres y la búsqueda de oportunidades en los 
mercados internacionales hace que las TICs puedan cumplir un rol importante.  
Inicialmente, se había pensado incluir empresarios del sector de agro-negocios, pero 
ha sido difícil encontrar programas que atiendan a este tipo de empresarios y que 
combinen el uso de TICs en las dos zonas seleccionadas para el estudio. La escasez 
de programas de este tipo resalta la falta de cobertura de las TICs en el sector rural y la 
falta de focalización de proyectos de este tipo en el ámbito agrícola. 
 
En la región de Puno, se eligió trabajar en la ciudad de Juliaca en vista de que ahí se 
ubica la mayoría de productores de tejido de Puno. A través del ex presidente de la 
Asociación de productores de Tejido de Juliaca se hizo la convocatoria de tejedores(as) 
de esa ciudad. 
 
En ambas zonas el procedimiento de convocatoria y organización de los Grupos 
Focales fue el mismo: 
 


 se estableció contacto con la persona residente en la localidad visitada, a 
través de la cual se identificó un listado previo de tejedores(as); 


 en base a ese listado preliminar se realizó una convocatoria –con visitas a 
domicilio de cada una- con la finalidad de invitar a explicar el objetivo del 
estudio e invitar a participar en una sesión del Grupo Focal; 


 se usó la “ficha de pre-selección” de participantes a través de la cual se 
aseguró que éstos contaran con las características deseadas para la 
composición de cada grupo; 


 se previó el acondicionamiento de un ambiente donde realizar la sesión del 
Grupo Focal (en ambas ciudades fue en una vivienda de uno de los tejedores 
o tejedoras invitados); 


 al hacer la invitación se fijó el lugar y la hora de la reunión (previo sondeo 
sobre el horario más adecuado para los tejedores o tejedoras de la localidad). 


 
                                                 
8  En el caso de los tejedores hombres de Lima –entre quienes se observó un mayor acceso a telefonía fija- se hizo una 


especificación al criterio de selección:  los que tenían sólo teléfono fijo o no tenían acceso a ninguna otra TIC conformaron un 
grupo; los que usaban más de una TIC además del teléfono fijo constituyeron otro grupo. 
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En total, se llevaron a cabo 4 Grupos Focales en Lima, 4 en Juliaca y 1 en Ayaviri9. La 
duración de las sesiones de los Grupos Focales fue variable: entre dos y tres horas 
aproximadamente.  
 
En promedio, en cada Grupo Focal participaron alrededor de 9 tejedores(as). Los 
criterios de selección de los participantes tuvo en cuenta el esquema de la propuesta 
original que se presenta a continuación:  
 
 


MIPYMEs Usan TICs No usan TICs 


Hombres 2  GF 2 GF 


Mujeres 2 GF 2 GF 


 
Respecto al criterio de uso o no uso de TICs debe señalarse lo siguiente. Al inicio del 
trabajo de campo se constató que el uso de TICs modernas relacionadas a la 
informática (computadoras, Internet, páginas web y correo electrónico) no era 
frecuente; más bien se encontró que hay un acceso limitado a estas tecnologías. Por 
tal motivo, con la finalidad de fijar un límite de selección menos restrictivo –y evitar así 
la situación en la que no se contara con ninguno o pocos participantes- se decidió 
establecer como criterio “filtro” el considerar como “usa TICs” el contar al menos con 
acceso a telefonía fija para usos relacionados a la actividad de su negocio10. 
 
Para el desarrollo de los Grupos Focales también se diseñó una guía para promover y 
orientar la participación de los invitados. A través de esta guía se abordaron los 
principales temas relacionados al uso y conocimientos de TICs y las posibles barreras 
de acceso de parte de las MIPYMEs –en particular aquellas conducidas por mujeres-: 
 


 responsabilidades al interior del hogar, división de tareas, participación de los 
miembros del hogar en el negocio, etc.; 


 educación, aprendizaje del oficio, experiencia laboral del artesano o 
tejedor(a); 


 inicio y desarrollo del negocio (cómo empezó, qué problemas tuvo, cuáles 
fueron sus contactos con sus clientes, cómo evolucionó a lo largo del 
tiempo); 


 conocimientos tiene sobre TICs y sus usos, en general; 
 aplicaciones o usos ha hecho o hace de las TICs para su empresa o negocio;  
 obstáculos o barreras identifican para conocer y usar TICs –en general y para 


su negocio, en particular-; 
 necesidades de formación o capacitación identifican en cuanto al uso de TICs 


para sus empresas o negocios. 
                                                 
9  La decisión de incluir un Grupo Focal adicional en Ayaviri fue recoger información de micro y pequeños empresarios que 


habitan en una zona rural.  La idea era encontrar posibles diferencias en el comportamiento de estos empresarios respecto a 
los que residen en Juliaca, al mismo tiempo que se podría encontrar algunos datos sobre cómo afecta la falta de infraestructura 
en TICs. 


10   En el caso de los tejedores hombres de Lima –entre quienes se observó un mayor acceso a telefonía fija- se hizo una 
especificación al criterio de selección:  los que tenían sólo teléfono fijo o no tenían acceso a ninguna otra TIC conformaron un 
grupo; los que usaban más de una TIC además del teléfono fijo constituyeron otro grupo. 
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ANÁLISIS CUANTITATIVO 
El análisis cuantitativo tuvo como objetivo presentar evidencia sobre: a) las diferencias 
de género en cuanto a inserción en el mercado de trabajo (poniendo énfasis en el 
empleo en las MIPYMEs), b) las diferencias de género en cuanto al acceso y barreras  
asociadas a las TICs, y c) diferencias de acceso y barreras  asociadas a las TICs para 
las MIPYMEs según el género del líder de empresa familiar. La metodología consistió 
en el análisis de fuentes de información secundaria, especialmente encuestas de 
hogares que incluyen información sobre empleo e ingresos según tamaño de la 
empresa, información sobre empresas familiares, y sobre acceso y uso de TICs. 
 
En cuanto al análisis de la inserción en el mercado de trabajo se han analizado 
indicadores de de empleo, horas de trabajo, ingresos y formalidad del empleo. Para ello 
se empleó como fuente de información la Encuesta Nacional de Hogares (ENAHO) que 
elabora el INEI desde 1996. La ENAHO cuenta con un modulo especializado de 
empleo que permite construir indicadores anuales claves del mercado laboral según el 
tamaño de empresa.  
 
Por otro lado, la ENAHO incluye recientemente preguntas relacionadas al acceso y uso 
de servicios de Internet dentro y fuera del hogar (cabinas públicas, en la vivienda).  
Esta información nos permitió realizar cálculos gruesos sobre el acceso a este tipo de 
tecnología de información a nivel de la PEA nacional. Dado que muchos de quienes 
declaran ser auto-empleados son microempresarios, fue posible obtener  estimaciones 
del nivel de acceso a Internet por parte de las MIPYMEs. 
 
En cuanto al análisis del acceso y barreras asociadas al uso de TIC en las 
microempresas, según el género de su líder, se ha usado la ENAHO Continua del año 
2005. Esta encuesta es importante para los propósitos del estudio pues cuenta con 
información a diversas TICs a las que acceden los miembros de los hogares 
entrevistados, en especial, la encuesta contiene un modulo especializado de acceso y 
uso de servicios de Internet dentro y fuera  del hogar para cada uno de los miembros 
del hogar. En adición, la ENAHO cuenta con un modulo especializado sobre empresas 
familiares. Este modulo identifica a la persona que jefatura la empresa familiar, lo cual 
posibilita realizar comparaciones de género. Con esta información fue posible 
cuantificar a nivel nacional (urbano y rural) el acceso de las MIPYMEs a diversas 
tecnologías de información y comunicación y realizar comparaciones por género para 
identificar potenciales barreras que impiden el uso de las mismas. Por otro lado, un 
tema que consideramos de importancia en el análisis de las barreras y potencialidades 
de las TICs, es el nivel educativo en general y el idioma (en zonas rurales sobre todo) 
de aquellas personas que dirigen una PYME. La ENAHO contiene esta información que 
nos permitió hacer un diagnóstico completo sobre la situación de acceso, uso y de 
barreras-potencialidades de las TICs en el sector de pequeña y micro empresa en el 
Perú.  
 
Adicionalmente, se ha conseguido acceso a las bases de datos de un estudio 
elaborado por Proexpansión (2005) que evalúa las necesidades de las MIPYMEs 
respecto a las TICs y en el que se cruzó información por género.   
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LAS TICS Y SU IMPACTO EN EL DESARROLLO 
 


EVIDENCIA EN LOS PAÍSES INDUSTRIALIZADOS  
Las tecnologías de la información y las comunicaciones (TICs) se han convertido en 
herramientas sumamente útiles para generar valor (Ver Recuadro 1).  Por un lado, 
permiten procesar grandes de volúmenes de información que ayudan a las empresas a 
hacer un uso más eficiente de sus recursos y tomar decisiones, y por otro, ayudan a 
vencer las barreras que impone la distancia física logrando un acercamiento hacia los 
mercados.  Ambos atributos deberían influenciar directamente en la productividad y en 
la capacidad de las empresas para crecer.   
 
Hasta la década de los 1980s, había alguna evidencia empírica de que este efecto 
positivo no llegaba a darse.  Por ejemplo, trabajos usando información anterior a ese 
periodo11 señalan que la relación entre la inversión en tecnologías de la información y 
los resultados empresariales en Estados Unidos presentaban un ligero sesgo negativo.  
A pesar de que Estados Unidos invirtió alrededor de 2.8 por ciento de su PBI en 
tecnologías de información, el crecimiento de su productividad ha sido menor que la 
japonesa en donde la inversión en este rubro sólo alcanzó 1.4 por ciento del PBI 
(Strassmann, 1997).   
 
Por otro lado, tampoco se encontró una relación positiva entre los gastos en 
tecnologías de información por trabajador y el retorno por acción.  Los resultados 
controlando por industria y usando otras medidas de resultados, como el retorno por 
inversión neta, tampoco mostraban algún tipo de relación positiva o negativa.   Lo que 
llevó a concluir de que había una “paradoja de la productividad de las TICs”12 y que “no 
son las computadoras las que hacen la diferencia, sino lo que las personas hacen con 
ellas” (Strassmann, 1997).   
 
Este panorama poco alentador ha cambiado en los últimos años.  La disponibilidad de 
data más precisa a nivel de empresas, construida en base a la conjunción de bases de 
datos longitudinales (como las provenientes de las Encuestas Anuales de 
Manufacturas) y de aquella información recogida en encuestas especializadas, ha 
permitido hacer estudios que evalúan la incorporación de las TICs en 
complementariedad con otros factores.  Se ha encontrado que hay un efecto positivo 
de la incorporación de las TICs en la eficiencia de los factores capital y trabajo.  Por 
ejemplo, un estudio con información de empresas canadienses en los años 1988 y 
1997 encuentra que la productividad laboral aumentó en mayor medida en aquellas 
empresas que utilizaron TICs13.  Más aún, el estudio muestra que no todas las TICs 
tienen un efecto similar en la productividad, sino que las tecnologías de comunicación 
                                                 
11  En el periodo anterior a los 1980s, la inversión en TICs se concentraba en el uso de computadoras de mainframe en las 


grandes corporaciones.  La utilización de computadores personales en las empresas es un fenómeno que se da a partir de los 
1980s. 


12  En 1987, el premio Nóbel de Economía, Robert Solow, escribió un artículo en el New York Times en el que señalaba que 
“vemos computadoras por todas partes menos en las estadísticas de productividad”. 


13  En el estudio se definieron 7 grupos tecnológicos: (1) sólo hardware; (2) sólo software; (3) sólo comunicaciones; (4) hardware y 
software; (5) hardware y comunicaciones; (6) software y comunicaciones; y (7) hardware, software y telecomunicaciones (Pilat, 
2004). 
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en red tienen un efecto mayor (Baldwin y Sabourin, 2002; citado por Pilat, 2004).   
Asimismo, estudios en Australia, Alemania y los Países Bajos, Reino Unido y Estados 
Unidos muestran también efectos positivos en la productividad multifactorial (Pilat, 
2004). 
 
Estos estudios también reportan que los efectos positivos ocurren principalmente 
cuando la inversión en TICs se da acompañada por cambios organizacionales, como 
nuevas estrategias, procesos y prácticas empresariales y estructura organizacional, y 
por aumentos de las capacidad del capital humano (Pilat, 2004).  Lo que estaría 
confirmando la observación de Strassmann de que las computadoras por sí solas no 
generan un impacto positivo, sino que son más bien herramientas al servicio de las 
personas.   
 
Asimismo, algunos estudios señalan que hay una relación importante entre el uso de 
TICs y la capacidad innovadora de la empresa.  Hay casos, como el de Alemania, en 
que se muestra que la elasticidad producto del capital de TICs es considerable 
(Hempell, 2002; citado en Pilat, 2004) si la empresa también realiza actividades de 
innovación.  Lo anterior estaría sugiriendo que el impacto de las TICs podría ser 
limitado si es que no se acompaña con otras estrategias conducentes a una mayor 
competitividad. 
 
Sin embargo, cuando el análisis se hace a nivel agregado y/o sectorial, los resultados 
no son tan claros.  Con la excepción de Estados Unidos y Australia, la mayoría de 
estudios a nivel sectorial presentan poca evidencia sobre el aumento de la 
productividad del trabajo o multifactorial en las industrias que usan TICs.  En primer 
lugar, esto se debería a que los efectos entre periodos se ven afectados por diferentes 
factores como la tasa de desarrollo de las TICs y su difusión, rezagos entre la 
incorporación de estas tecnologías y la manifestación de sus beneficios y ajustes en los 
costos, entre otros.  En segundo lugar, habría efectos de network y spillovers que 
podrían potenciar el efecto a nivel agregado.  Mientras más empresas utilicen las TICs, 
los beneficios individuales aumentarán debido a economías externas y esto generará 
un impacto perceptible al nivel agregado.  En tercer lugar, habría un efecto de la 
calidad de la data utilizada en los estudios.  Por ejemplo, la manera de medir algunas 
variables del sector financiero, que es uno de los principales usuarios de TICs, puede 
repercutir en el cálculo de los beneficios que proporcionan estas tecnologías.  
Finalmente, las posibilidades de expansión de los mercados nacionales potenciaría los 
efectos de crecimiento de la productividad (Pilat, 2004). 
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RECUADRO 1 


TICs 
Las tecnologías de la información y las comunicaciones (TICs) son un conjunto de sistemas
necesarios para administrar la información, y especialmente las computadoras y programas
necesarios para convertirla, almacenarla, administrarla, transmitirla y encontrarla. 
 
Sistemas de información 
Sistemas abocados al manejo de datos e información. 
 
Sistemas de control 
Sistemas que controlan la función de máquinas en sus distintas labores (por ejemplo, los 
sistemas de control numérico). 
 
Sistemas de comunicación 
Sistemas que transportan datos de un lugar a otro. 
 
Sociedad de la información 
Sociedad en la que los medios de generación de riqueza están asociados a la generación, 
almacenamiento y procesamiento de todo tipo de información.  En este esquema, las TICs 
se convierten en los nuevos motores de desarrollo y crecimiento. 
 
Brecha digital 
Principal obstáculo a la difusión de la sociedad de la información.  Fenómeno que se refiere
a todos los sectores que se mantienen al margen de los beneficios y ventajas asociados a 
las TICs. 

 


 


LAS TICS EN LOS PAÍSES EN DESARROLLO 
Por su parte, las agencias internacionales y los gobiernos también han hecho una 
apuesta por impulsar proyectos en sistemas de información con la esperanza de que se 
acelere la tasa de crecimiento económico.  Los primeros programas de desarrollo que 
utilizaron las TICs manejaban un marco conceptual que implícitamente señalaba la 
existencia de modos de producción tradicionales era la causa del subdesarrollo.  Por lo 
tanto, era necesario modernizar las estructuras productivas y mejorar las capacidades 
técnicas para romper el círculo de la pobreza.  En este marco, las TICs podrían 
contribuir a que los países “den un salto” (leap frogging) y modernicen sus estructuras 
productivas y, por tanto, se dé un impulso al crecimiento económico (Soeftestad y Sein, 
2002).   
 
Bajo este enfoque, las agencias de desarrollo y los organismos multilaterales ponían 
especial interés en la difusión de las TICs basándose en la instalación de 
infraestructura, sin embargo, si bien el aumento de oferta de TICs es importante, no es 
una condición suficiente para que haya un impacto a nivel de desarrollo nacional.   De 
hecho, la evidencia empírica ha sido poco favorable en este sentido.  Diversos estudios 
indican que en los proyectos financiados por el Banco Mundial en el África “diversos 
factores han limitado el uso efectivo de la tecnología y la información que estas 
organizaciones brindan o se han encontrado obstáculos en la sostenibilidad de estos 
proyectos” (Moussa & Schware 1992, citado por Heeks, 1998).  Asimismo, el Banco 
Mundial señaló que después de varios intentos de coordinar la inversión, mejorar el 
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proceso de compras y de capacitar personal, el uso de la computación aparentemente 
no ha reportado ningún incremento mensurable en la productividad del sector público 
en Turquía (Banco Mundial, 1993, citado por Heeks, 1998).   
 
El impacto de las TICs en el desarrollo económico no es inmediato.  Hay un efecto de 
primer orden que es el originado de la sustitución de viejas tecnologías por las nuevas, 
como por ejemplo, el reemplazo de formas tradicionales de comunicación por la 
comunicación a través de teléfonos celulares.  También hay un efecto de segundo 
orden que es el aumento de la actividad afectada por la nueva tecnología, es decir, un 
aumento de gente comunicándose.  Finalmente, hay un efecto de tercer orden que se 
manifiesta en la generación de nuevas oportunidades de negocio y en cambios en la 
sociedad, como la creación de organizaciones virtuales o el empoderamiento de las 
mujeres (Soeftestad y Sein, 2002).   Son los efectos de tercer orden los que posibilitan 
los cambios en las estructuras económicas que permiten potenciar el crecimiento 
económico. 
 
Por otro lado, este enfoque de alguna manera implica aceptar que el desarrollo de los 
países sigue una senda única.  Hay algunos autores que a la luz de otros enfoques de 
desarrollo, como el de las capacidades de Sen, sostienen que el impacto de las TICs 
debería medirse con otros indicadores y no sólo con un esperado aumento de las tasas 
de productividad, crecimiento económico o del PBI per cápita.   Bajo este tipo de 
enfoques, las TICs ayudarían a empoderar y a aumentar las capacidades de la gente, 
lo cual tendría un efecto positivo en el desarrollo.  Por esta razón, Soeftestad y Sein 
(2002) plantean como indicadores adicionales los índices de desarrollo humano, 
índices de de equidad de género, índices de pobreza, entre otros para medir el impacto 
de los TICs utilizando una medida amplia del desarrollo a nivel macro.   
 
Adicionalmente, Soeftestad y Sein (2002) señalan que para el caso de evaluar el 
impacto de las TICs en el contexto de alivio de la pobreza es necesario ser más 
específico y plantean tres áreas de evaluación.  La primera es el nivel al que se da el 
impacto, sea éste nacional, regional o local.  La mayoría de proyectos de desarrollo de 
TICs, excepto los programas gubernamentales, se plantean para el nivel local y, por 
tanto, es difícil que los beneficios se manifiesten a nivel nacional a menos que haya 
acciones complementarias dirigidas a potenciar los resultados a nivel local y que 
permitan una acumulación y agregación de impactos que se traduzca a nivel macro.  La 
segunda es definir sobre quién se da el impacto.  Los programas y proyectos 
generalmente se focalizan sobre ciertos grupos sociales o grupos de interés pero 
también pueden tener impactos indirectos sobre otros grupos.  Asimismo, ellos 
plantean si un criterio de impacto es que los beneficiarios deben usar las TICs ya que 
pueden recibir beneficios sin tener que volverse usuarios de las TICs.  La tercera es 
definir el aspecto en el que se logra el impacto.  Esto se refiere a los efectos de tercer 
orden en los cuales se manifiestan los cambios en las estructuras sociales y 
económicas.  Los diferentes índices de desarrollo humano pueden ser bastante útiles 
en esta área de evaluación. 
 
En tal sentido, las agencias de desarrollo han revisado los marcos de ejecución de los 
programas que financian e implementan.  El foco de esta revisión concuerda con el 
enfoque presentado anteriormente.  No se trata de sólo promover la utilización de las 
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TICs, pensando que ésta permitirá automáticamente el desarrollo económico.  En tal 
sentido, se ha dejado de poner como énfasis los programas destinados a reducir la 
brecha digital, ya que como se mencionó no interesa tanto tener más computadoras o 
mayor tecnología sino lo que se hace con ella.  Hay acuerdo en que la brecha digital es 
más bien una manifestación de la pobreza que impide a los sectores excluidos 
beneficiarse de los avances tecnológicos y de las oportunidades que éstos brindan en 
el mejoramiento de las condiciones de vida. 
 
Las agencias de desarrollo más bien están tratando de utilizar a las TICs como 
herramientas para lograr sus objetivos, especialmente el relacionado con la eliminación 
y alivio de la pobreza (SIDA, 2005; NORAD, 2002).  Por esta razón, y debido a la 
escasez de capacidades en las poblaciones pobres, la mayoría de los proyectos de 
desarrollo que usan TICs hacen uso de las tecnologías más tradicionales y básicas 
como el teléfono y la radio.  Ambas tecnologías operan sin requerir de los usuarios el 
dominio de algún idioma en particular o un grado de educación avanzado, lo que las 
hace fácil de usar para poblaciones que sólo hablan sus lenguas nativas o que son 
analfabetos (SIDA, 2005).  En el caso de la radio, se convierte en un excelente medio 
para trasmitir información útil, como por ejemplo condiciones climáticas, a las 
comunidades de manera masiva.  En el caso de los teléfonos, especialmente los 
celulares, se han convertido en excelentes medios para romper el aislamiento de las 
comunidades rurales.  Sin embargo, es importante mencionar que hay algunos 
proyectos que combinan el uso de tecnologías nuevas con aquellas más tradicionales, 
como la utilización del podcasting para preparar contenidos que luego pueden ser 
transmitidos por radio. 
 
En aquellos casos, en que se utilicen TICs más modernas como las computadoras o el 
Internet, éstas se generalmente restringen a usos muy focalizados.  Por ejemplo, el 
establecimiento de telecentros que proveen servicios de Internet tiene que estar 
articulado a actividades claramente establecidas, como servir de base para un 
programa de apoyo en comercio electrónico y complementado con servicios que 
ayuden a mejorar los productos que ofertan por este medio.  De lo contrario, el 
telecentro puede no tener una demanda y convertirse en un programa inviable. 
 
Según la Agencia de Cooperación Sueca (SIDA), los proyectos que usan TICs además 
de mostrar impactos positivos en uno o varios aspectos del alivio de la pobreza 
tendrían que evaluarse de acuerdo a criterios como una relación positiva de costo-
beneficio, es decir, que tengan un precio razonable de acuerdo a los beneficios que 
brindarán y el financiamiento disponible.  Asimismo, deben ser replicables y escalables 
de manera que se pueda ampliar el número de beneficiarios.  Relacionado con los dos 
criterios anteriores, los proyectos deben tender a ser sostenibles en el tiempo, es decir, 
que no requieran permanentemente de ayuda externa para continuar con sus 
actividades.  Finalmente, también es necesario que los proyectos se adecuen al 
contexto en que operan, por ejemplo, si es que van a utilizar computadoras también es 
necesario brindar apoyo técnico (SIDA, 2005). 
 
A pesar de que cada agencia de cooperación define sus propias prioridades en cuanto 
al tipo de ayuda que presta, a continuación se presentan algunas de las áreas de 
intervención en las que se pueden utilizar TICs: 
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 Desarrollo institucional.   
 Desarrollo del sector privado.   
 Servicios sociales.   
 Ingreso sostenible.   
 Infraestructura en TICs.   
 Medioambiente y recursos naturales.   
 Cooperación con la sociedad civil.   
 Mujeres e igualdad de género.   
 Desarrollo de capital humano.   


 
Si bien las áreas de intervención de las agencias de cooperación pueden ampliarse, la 
efectividad de las TICs como herramienta para el alivio a la pobreza y la promoción del 
desarrollo requieren de una acción conjunta entre los gobiernos, empresas y las 
agencias de desarrollo.  Como se ha señalado, los programas de desarrollo deben ser 
focalizados para garantizar su éxito y generalmente tienen un ámbito de acción local; 
sin embargo, es necesario que los gobiernos hagan un esfuerzo por promover el uso 
de TICs a nivel general, usando el enfoque de capacidades, ya que de esa manera se 
estará garantizando de que los países en desarrollo se genere una masa crítica de 
usuarios de TICs que permita extender los beneficios de las mismas a  través de las 
economías de networks y externas, lo cual permitirá que los países puedan participar 
activamente en una economía globalizada. 
 


LAS TICS EN EL PERÚ  
El acceso a tecnologías de información y comunicación se ha incrementado de manera 
continua durante los últimos años en el Perú, según lo revela la información de la 
Encuesta Nacional de Hogares del INEI. Así por ejemplo, si en el año 2001 
aproximadamente 20.4 por ciento de los hogares tenían conexión de teléfono fijo en su 
vivienda, en el año 2005 este porcentaje se ha incrementado a 26.4 por ciento. En el 
caso de la telefonía móvil o celular el aumento de la penetración ha sido dramático, 
pasando de 7.6 por ciento en el 2001 a 19.3 por ciento en el 2005. Por otro lado, el 
número de hogares que poseen computadora en la vivienda, y el de hogares con 
conexión a Internet (a través de servicios ADSL o cable), también han aumentado 
considerablemente, aunque el total de hogares que acceden a estas tecnologías es 
aun reducido: en el 2005 un 7.2 por ciento de los hogares tenían computadora, y solo 
3.6 por ciento poseían conexión a Internet en la vivienda (ver  
Cuadro 1). 
 
Como era de esperarse, este incremento en el acceso a TICs ha sido diferenciado 
según el área de residencia de los hogares, observándose mayores avances en Lima 
Metropolitana y en el resto urbano. En particular, la telefonía móvil y la conexión a 
Internet en la vivienda se han incrementado sustancialmente. En Lima Metropolitana el 
porcentaje de hogares que poseen al menos un teléfono celular se ha duplicado, 
pasando de 18 por ciento en el 2001 a más de 39 por ciento en el 2005, mientras que 
el porcentaje de hogares con conexión a Internet se ha multiplicado por 7 veces en el 
mismo periodo, llegando a 10 por ciento en el 2005. En el caso del Resto Urbano, el 
porcentaje de hogares con teléfono celular paso de 6 por ciento en el 2001 a 20.5 por 
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ciento en el 2005, mientras que el de hogares con conexión a Internet aumento de 0.2 
por ciento a 1.7 por ciento.  
 


CUADRO 1: TECNOLOGÍAS DE INFORMACIÓN Y COMUNICACIÓN 2001-2005 


 


2001 2005 2001 2005 2001 2005 2001 2005
TICs


Telefono fijo 44.8 58.6 20.3 26.4 0.3 0.4 20.4 26.4
Telefono movil 18.0 39.4 6.0 20.5 0.7 1.6 7.6 19.3
Computadora 12.0 12.2 4.9 9.8 0.1 0.4 5.3 7.2
Internet 1.5 10.3 0.2 1.7 0.0 0.0 0.5 3.6


Lima Metropolitana Resto Urbano Areas Rurales Total Nacional


 
Fuente: INEI - ENAHO IV Trimestre 2001, ENAHO Continua 2005 (Enero-Diciembre). 
     Elaboración: GRADE. 
 
El Gráfico 4 muestra que el incremento en el acceso a TICs se ha producido de modo 
general en todos los departamentos del Perú, pero con mucha mayor magnitud en 
aquellos departamentos donde el porcentaje de hogares urbanos es más elevado, es 
decir en los departamentos con un mayor nivel de urbanización. El gráfico muestra el 
porcentaje de hogares que accede a cualquiera de las cuatro TICs consideradas en el 
cuadro anterior: teléfono fijo, teléfono celular, computadora, y conexión a Internet. Se 
encuentra que es en los departamentos con mayor proporción de hogares urbanos 
donde el aumento en el acceso a TICs es mayor; tal es el caso de la Provincia 
Constitucional del Callao, y de los departamentos de Lima, Tacna, Tumbes, Arequipa, e 
Ica, donde los porcentajes de urbanización superan el 70 por ciento.  
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GRÁFICO 4: EVOLUCIÓN EN EL ACCESO A TICS POR DEPARTAMENTO 2001-2005 
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Nota: Nota: Se refiere a tener en el hogar cualquiera de las siguientes 
tecnologías: teléfono fijo o celular, computadora, o conexión a Internet. 
Fuente: INEI - ENAHO IV Trimestre 2001, ENAHO Continua 2005 (Enero-
Diciembre). 
Elaboración: GRADE. 


 
Este comportamiento diferenciado se explica en parte por la asociación positiva entre el 
nivel de urbanización y la facilidad de tender redes que permiten la conectividad. Al 
respecto, el Gráfico 5 muestra la relación que existe entre el acceso a TICs y el nivel 
de urbanización por departamentos. En adición al porcentaje de hogares con alguna de 
las cuatro TICs consideradas, el incluye también el porcentaje de hogares por 
departamento en el que al menos uno de los miembros del hogar con 14 y más años de 
edad hace uso de Cabinas Internet. Es interesante notar que en los departamentos 
donde índice de urbanización es menor, el porcentaje de hogares en los que alguno de 
los miembros hace uso de Cabinas Internet es mayor que el de hogares con acceso a 
TICs en la vivienda. Así, en áreas rurales mientras que 2.2 por ciento de los hogares 
accede a alguna de las cuatro TICs en la vivienda, para un 8.3 por ciento de los 
hogares al menos uno de sus miembros usó Cabinas Internet. Esto es solo un reflejo 
de una elevada demanda por conectividad en zonas rurales y urbanas, aunque las 
necesidades pudieran ser distintas: conexión en general o acceso a computadoras e 
Internet. En este sentido, el fenómeno de expansión de las Cabinas Internet en el Perú, 
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que según cifras de OSIPTEL llegan ya a 33 mil en todo el país, responde a una 
demanda real y sostenida por mayor conectividad.  


GRÁFICO 5: ACCESO A TICS Y URBANIZACIÓN POR DEPARTAMENTO 2005 
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Urbanizacion TIC en hogar Cabina Internet
 


 
Notas: 1/ Corresponde al porcentaje de hogares en zonas urbanas. 2/ Se refiere a tener en el 
hogar cualquiera de las siguientes tecnologías: teléfono fijo o celular, computadora, o conexión a 
Internet. 3/ Uso de cabinas corresponde a al menos un miembro del hogar de 14 a mas edad que 
usa Cabinas Internet. 
Fuente: INEI - ENAHO IV Trimestre 2001, ENAHO Continua 2005 (Enero-Diciembre).  
Elaboración: GRADE. 


 
Incorporando la dimensión de género en el análisis del acceso a TICs, no se observan 
diferencias en acceso según el género del jefe de hogar. Como se muestra en el 
Cuadro 2, los porcentajes de hogares que acceden a las TICs son similares entre 
aquellos cuyo jefe es hombre y aquellos cuyo jefe es mujer. Aunque las diferencias son 
pequeñas, se encuentra una ligera ventaja en el acceso en hogares en los que el jefe 
es una mujer. Sin embargo, en áreas del resto urbano si aparecen algunas brechas de 
acceso entre jefes de hogar según genero que favorecen a los hogares con jefe 
hombre, en particular en el acceso a telefonía móvil y computadora. 
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CUADRO 2: ACCESO Y USO DE TICS SEGÚN ÁREA Y GÉNERO 2005 


2001 2005 2001 2005 2001 2005 2001 2005
A. Total


Telefono fijo 44.8 58.6 20.3 26.4 0.3 0.4 20.4 26.4
Telefono movil 18.0 39.4 6.0 20.5 0.7 1.6 7.6 19.3
Computadora 12.0 12.2 4.9 9.8 0.1 0.4 5.3 7.2
Internet 1.5 10.3 0.2 1.7 0.0 0.0 0.5 3.6


B. Jefe de hogar es hombre
Telefono fijo 44.7 58.1 20.4 26.3 0.4 0.4 20.0 25.3
Telefono movil 19.1 39.9 6.4 21.7 0.7 1.6 7.9 19.2
Computadora 12.7 12.5 5.5 10.3 0.1 0.5 5.6 7.2
Internet 1.6 10.9 0.2 1.7 0.0 0.0 0.5 3.6


C. Jefe de hogar es mujer
Telefono fijo 45.3 60.1 20.2 26.6 0.2 0.7 22.0 30.5
Telefono movil 13.9 38.1 4.6 16.7 0.7 1.3 6.3 19.5
Computadora 9.4 11.3 3.1 8.1 0.0 0.2 4.1 7.0
Internet 1.1 8.8 0.3 1.4 0.0 0.0 0.5 3.5


Lima Metropolitana Resto Urbano Areas Rurales Total Nacional


 
Fuente: INEI - ENAHO Continua 2005 (Enero-Diciembre). 
Elaboración: GRADE. 
 
En cuanto al uso individual de Cabinas Internet, para la población de 14 a 65 años de 
edad, nuevamente se encuentran grandes diferencias por área de residencia pero no 
por el género de los individuos. Adicionalmente, se encuentra que el uso de cabinas es 
mayor entre la población mas joven, y entre quienes tienen educación superior 
(completa o incompleta).  Así por ejemplo, el Cuadro 3 muestra que entre la población 
de 14 a 65 años 40 por ciento usa Cabinas Internet, este porcentaje se reduce a 20 por 
ciento en la población de 25 a 34 años, y a solo 2 por ciento en la población de 55 a 65 
años.  
 
CUADRO 3: USO DE CABINAS INTERNET SEGÚN EDAD, ÁREA Y GÉNERO, POBLACIÓN DE 14 A 
65 AÑOS 


Mujer Hombre Total Mujer Hombre Total Mujer Hombre Total
Grupos de edad


14-24 10% 12% 11% 52% 55% 54% 39% 41% 40%
25-34 2% 5% 3% 23% 31% 27% 17% 23% 20%
35-44 1% 1% 1% 11% 15% 13% 8% 10% 9%
45-54 0% 1% 0% 5% 9% 7% 4% 7% 5%
55-65 0% 0% 0% 2% 4% 3% 1% 3% 2%


Total 4% 6% 5% 25% 30% 28% 19% 22% 21%


Rural Urbana Nacional


 
Nota: Se reporta el porcentaje de individuos  que hizo uso de Cabinas Internet en cada grupo identificado por las 
celdas de la tabla. 
Fuente: INEI - ENAHO Continua 2005 (Enero-Diciembre). 
Elaboración: GRADE. 
 
 
De otro lado, el Cuadro 4 muestra que, en adición a la barrera de conectividad, la 
educación impone fuertes barreras al uso de Cabinas Internet. Según la ENAHO 2005, 
entre quienes no cuentan con educación no se reporta uso de Cabinas, mientras que a 
mayor nivel educativo el porcentaje de individuos que las usan aumenta 
considerablemente. El uso de Cabinas entre quienes cuentan con educación primaria 
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es incipiente, alcanzado solo un 4 por ciento entre los hombres de zonas urbanas. 
Entre quienes cuentan con estudios de secundaria, el porcentaje de uso aumenta a 24 
por ciento, porcentaje casi se duplica para quienes cuentan con educación superior 
alcanzando un 42 por ciento.  
 
CUADRO 4: USO DE CABINAS INTERNET SEGÚN NIVEL EDUCATIVO, ÁREA Y GÉNERO, 
POBLACIÓN DE 14 A 65 AÑOS 


Mujer Hombre Total Mujer Hombre Total Mujer Hombre Total
Nivel educativo


Sin nivel 0% 0% 0% 0% 0% 0% 0% 0% 0%
Primaria 0% 0% 0% 2% 4% 3% 1% 2% 1%
Secundaria 9% 8% 8% 28% 30% 29% 24% 24% 24%
Superior 31% 31% 31% 41% 44% 43% 41% 43% 42%


Total 4% 6% 5% 25% 30% 28% 19% 22% 21%


Rural Urbana Nacional


 
Nota: Se reporta el porcentaje de individuos  que hizo uso de Cabinas Internet en cada grupo identificado por las 
celdas de la tabla. 
Fuente: INEI - ENAHO Continua 2005 (Enero-Diciembre). 
Elaboración: GRADE. 


 
LAS MIPYMES: ¿UNA NUEVA ESTRUCTURA 
EMPRESARIAL? 
A partir de la década de los 1970s, la estructura empresarial a nivel mundial se empezó 
a modificar.  En primer lugar, se dio un crecimiento importante del sector servicios 
directamente vinculado con el sector manufacturero.  Siendo los servicios un sector con 
mucha especificad local, esto promovió la aparición de empresas medianas y pequeñas 
que atendían las necesidades de las empresas manufactureras en sus respectivas 
ubicaciones.  En segundo lugar, el agotamiento del modelo de producción Fordista 
basado en operaciones a grandes escalas de producción y de organización burocrática 
fue dando paso a un modelo de producción flexible caracterizado por empresas más 
pequeñas organizadas en redes (networks) que permitieron la tercerización de la 
producción.  En tercer lugar, las dificultades experimentadas por las economías 
industrializadas para generar empleo adecuado dieron como resultado que las grandes 
empresas se redujesen, disminuyendo la integración vertical y creándose empresas 
más pequeñas.  En cuarto lugar, los gobiernos empezaron a promocionar a las 
empresas pequeñas y medianas debido a la potencialidad que tuvieron en el desarrollo 
de industrias de alta tecnología como las TICs en Silicon Valley (Villarán, 2000).   
 
Como resultado, la participación de las 500 empresas más grandes en Estados Unidos 
ha disminuido en la producción y el empleo, al mismo tiempo que se ha dado un 
aumento de las empresas pequeñas.  Según datos de la Small Business Administration 
de Estados Unidos, en 1994, existían 22.4 millones de negocios que daban empleo a 
129 millones de personas.  Lo que equivale a que el tamaño promedio de las empresas 
era de 5.8 personas.  Asimismo, en Japón el tamaño promedio de los negocios era de 
7.4 personas y en Emilia Romagna en Italia, conocida por su paradigmática estructura 
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industrial flexible, el tamaño promedio de las empresas era de 5.2 personas (Villarán, 
2000). 
 
En economías menos desarrolladas, como el Perú, la existencia de un sector 
manufacturero reducido, con muy pocas empresas grandes, que atendían mercados 
internos reducidos no podían satisfacer las necesidades de generación de empleo 
derivada de las altas tasas de crecimiento poblacional experimentadas desde inicios 
del siglo XX.  Esto originó que al elevarse las tasas de desempleo, se generase un 
sector informal caracterizado por unidades productivas muy pequeñas, con escasas 
capacidades tecnológicas y niveles de productividad muy reducidas, pero que brindaba 
una oportunidad de generar ingresos, de subsistencia en la mayoría de los casos, a los 
sectores poblacionales marginados del mercado de trabajo formal (ver  
Recuadro 2). 
 
Como resultado, la estructura empresarial peruana en 1996 estaba formada en un 97 
por ciento por empresas de menos de 10 trabajadores (i.e. micro-empresas), mientras 
que menos del 1 por ciento son empresas con 200 trabajadores o más (Robles et al, 
2001).   Según Villarán (2000) esta estructura empresarial impide la adecuada 
articulación del sector productivo nacional debido a que las micro-empresas son 
principalmente emprendimientos de subsistencia, con muy baja productividad y se 
convierten en la base económica de la pobreza, mientras que el segmento de las 
empresas pequeñas y medianas es muy pequeño lo que impide que se dé una 
adecuada articulación productiva con el segmento de empresas grandes que es el que 
genera la mayor parte de la riqueza en el país.   


 
RECUADRO 2 


Definición de Pequeña y micro empresa según la Ley Nº 28015
 
Micro y Pequeña Empresa: son aquellas unidades económicas que conduce una persona natural o 
jurídica, bajo cualquier forma de organización o gestión empresarial contemplada en la legislación, 
que desarrolla actividades de extracción, transformación, producción de bienes, comercialización y 
prestación de servicios. 
 
Características  
La Micro y Pequeña empresa deben reunir, de manera concurrente, las siguientes características: 
 
a) Número de trabajadores 


• Microempresa de 1 a 10 trabajadores 
• Pequeña empresa  de 1 hasta 50 trabajadores. 
 


b) Ingresos 
• Microempresa: La microempresa: hasta el monto máximo de 150 Unidades Impositivas 


Tributarias – UIT 
• Pequeña empresa: a partir del monto máximo señalado para las microempresas y hasta 850 


UIT. 
 
La mediana y gran empresa puede ser clasificada según el número de trabajadores de la siguiente 
manera: 
 


• Mediana empresa: de 51 a 499 trabajadores 
• Gran empresa: de 500 a más trabajadores 
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La gran mayoría de las micro-empresas no puede considerarse como empresas 
propiamente dichas, que tienen un objetivo de crecimiento y de generación de 
utilidades, sino que principalmente tienen un objetivo de generar ingresos de 
subsistencia, por lo que se les podría llamar “emprendimientos de supervivencia” 
(Duncombe, 2006; Heeks y Duncombe, 2001) o más precisamente como “actividades 
de supervivencia”, puesto que no se trata de una voluntad explícita de realizar una 
actividad productiva sino más bien una respuesta frente a la falta de empleo14.   
 
Algunas de las características de estas “actividades de supervivencia” es que son en su 
mayoría micro-emprendimientos que venden y comercian productos naturales sin 
procesar o con un procesamiento mínimo o que proveen servicios de baja calidad y que 
requieren de baja capacitación.  Este tipo de emprendimiento no es una actividad 
exclusiva ni permanente que se realiza en los hogares, principalmente rurales y urbano 
marginales, sino más bien depende de la naturaleza de la actividad, la demanda 
estacional, la disponibilidad de recursos u otros factores sociales y personales.  Para la 
mayoría de los hogares que se dedican a estos emprendimientos, los ingresos que 
obtienen son suplementarios a aquellos provenientes de otras actividades y, por tanto, 
la dedicación a estos emprendimientos no es permanente (Duncombe, 2006). 
 
Por su parte, las “empresas”, propiamente dichas, tienen un abanico de actividades 
productivas más diversas que incluyen la producción de manufacturas a pequeña 
escala y a la provisión de servicios y comercio.  Tienen un acercamiento más eficaz a 
los mercados locales e, incluso a mercados alejados.  Sus dueños suelen tener 
algunas habilidades técnicas y de gestión, lo que hace que estas empresas tengan un 
gran potencial en la reducción de la pobreza (Duncombe, 2006). 
 
En el caso peruano, las actividades de supervivencia corresponden principalmente a 
las llamadas microempresas, las cuales a pesar de tener distintas características de 
acuerdo al sector económico en que operan, suelen contar con hasta 10 trabajadores y 
sus ventas no superan los US$ 100,000 anuales.  Las pequeñas empresas, que se 
acercarían más a la definición de empresas propiamente dichas, superan esos límites 
en personal ocupado y ventas.  En base a estas dos definiciones se hará el análisis en 
este estudio. 
 


LA INFORMACIÓN EN LAS MIPYMES 
La información es un factor de producción que permite un mejor uso del resto de 
factores productivos en la medida en que permite una mejor toma de decisiones y 
promueve el aprendizaje.  Sin embargo, este beneficio no es automático, es necesario 
que el usuario sepa construir información útil a partir de una serie de datos que le son 
disponibles.  Lo cual pone de relevancia ciertas capacidades de los usuarios para 
acceder, valorar y aplicar los datos según sus necesidades para poder elaborar 
información útil que se convierta en un factor productivo.   
 
ACTIVIDADES DE SUPERVIVENCIA 
Generalmente, las personas que se dedican a este tipo de actividades tienen escasos 
niveles de educación y de capacidades de gestión, así como tienen restricciones en el 
                                                 
14  El término de “actividades de subsistencia” fue sugerido por el Ing. Fernando Villarán, experto en MIPYMEs y lector de este 


documento. 
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tiempo.  Muchas veces estas actividades son las únicas a las que tienen acceso las 
mujeres debido a que las limitaciones anteriores les dificulta su ingreso a los mercados 
laborales.  Asimismo, las mujeres generalmente tienen restricciones al acceso al 
crédito por lo que estas actividades, al requerir poco capital, pueden brindar una 
oportunidad de generar algún tipo de ingreso. 
 
Al realizar estas actividades se tiene acceso a los insumos y materiales para producir 
los productos que se ofertan, pero se tiene poca información acerca de su demanda.  
Si bien se pueden colocar los productos, muchas veces los productores se encuentran 
físicamente alejados de los mercados, generalmente no tienen idea de las preferencias 
de los consumidores actuales y mucho menos de aquellos que son potenciales.  En tal 
sentido, tienen una fuerte necesidad de comunicación para romper el aislamiento y 
alejamiento que tienen con los mercados.  Por otro lado, tienen poca o nula información 
sobre precios, por lo que casi siempre tienen una posición desventajosa en la 
comercialización y pierden oportunidades de conseguir mejores ingresos.    
 
El conocimiento que estos productores tienen sobre las regulaciones y el marco 
institucional que apoya a su actividad es prácticamente nulo.  Asimismo, debido a sus 
limitadas capacidades no generan información sobre su propia gestión interna.  Es muy 
común que no tengan información sobre sus costos de producción, ni siquiera tengan 
conocimiento cómo es que éstos se calculan.   
 
Debido a sus escasas capacidades y a la limitada información que manejan, estos 
emprendimientos requieren de asistencia sobre cómo articularse con los mercados, 
sobre cómo organizar sus procesos de modo que puedan producir o brindar sus 
servicios eficientemente, etc.  Muchos programas para promover las actividades 
productivas en zonas pobres tienen como objeto conectar a los productores 
directamente con los mercados finales, de tal manera que se eliminen los 
intermediarios y los productores puedan obtener mayores ingresos.  Ejemplos de este 
tipo de programas son los que hacen uso del esquema de Comercio Justo, que 
sensibiliza a los consumidores finales a pagar un precio justo por el bien que están 
adquiriendo al mismo tiempo que garantizan a los productores un ingreso “adecuado”, 
tomando como referencia el precio de venta final.  
 
EMPRESAS 
A diferencia de las actividades de  supervivencia, las empresas son emprendimientos 
de carácter permanente debido a que han experimentado algún grado de crecimiento, 
lo que incentiva a los emprendedores a dejar otro tipo de actividades que generan 
ingresos.  Los gestores empresariales tienen generalmente mayores capacidades de 
gestión que los productores de las actividades de supervivencia.   
 
Las empresas manejan una mejor y mayor información sobre sus suministros, que no 
sólo se limitan a las materias primas, sino que pueden incluir algún tipo de capital y la 
contratación de mano de obra.   Asimismo, el crecimiento que han experimentado 
generalmente se sustenta en una mejor interacción con los mercados, ya sea locales o 
en otras locaciones geográficas.  Sus necesidades de información en este rubro se 
concentran en el abastecimiento regular de insumos de calidad uniforme. 
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Por otro lado, debido a la mayor interacción con los mercados, las empresas 
generalmente tendrán una mayor información sobre el entorno institucional en el que se 
manejan sus negocios.  Lo anterior, no quiere decir necesariamente que las empresas 
inicien espontáneamente los trámites para formalizarse.  En todo caso, la captación de 
nuevos clientes que requieran realizar transacciones formales será el principal incentivo 
para iniciar un proceso de formalización.  Por tanto, requerirán información detallada 
sobre los procedimientos a seguir para cumplir con las normas establecidas. 
 
Finalmente, los empresarios tienen una mejor comprensión de los procesos internos 
que se llevan a cabo en una empresa, aunque esto no signifique que lleven un registro 
ni un seguimiento adecuado de sus costos o niveles de rentabilidad.  Sin embargo, el 
crecimiento que experimentan induce a que los empresarios quieran ordenar, generar y 
usar la información sobre los resultados de sus empresas. 
 


TICS QUE USAN LAS MIPYMES 
Como se mencionó en la sección 3, las empresas y emprendimientos de subsistencia 
tienen grandes necesidades de comunicación para poder establecer contactos y 
transacciones con sus proveedores y clientes.  El estudio de Proexpansión (2005) 
sobre las necesidades de TICs en las MIPYMEs en Lima Metropolitana15 encuentra que 
el nivel de conocimiento de los dueños o administradores de MIPYMEs sobre TICs  es 
predominante básico y pocos son quienes alcanzan un nivel de conocimiento 
avanzado. Así, un 49.9 por ciento de los lideres de MIPYMEs poseen un conocimiento 
básico sobre TICs, mientras que solo 5.3 por ciento tienen un conocimiento avanzado. 
Sorprendentemente, a pesar que el estudio se concentra en la zona de Lima 
Metropolitana, se encuentra que un 23.1 por ciento de los entrevistados declaró no 
tener ningún conocimiento sobre las TICs. Al analizar la información de la encuesta 
según la dimensión de género, no se encuentran diferencias significativas en el 
conocimiento sobre TICs entre hombres y mujeres, tal como se observa en el Cuadro 
5. 
 


CUADRO 5: NIVEL DE CONOCIMIENTO SOBRE TICS EN MIPYMES, 
LIMA METROPOLITANA 2005 


Hombre Mujer Total
No tiene conocimiento 23.1 23.2 23.1
Básico 47.5 52.4 49.9
Intermedio 22.3 19.9 21.1
Avanzado 6.3 4.2 5.3
A nivel de programación 0.8 0.3 0.6
Total 100.0 100.0 100.0  


Fuente: PROEXPANSION – Encuesta a MYPES sobre necesidades TIC, 2005. 
Elaboración: GRADE. 


 
Proexpansión (2005) señala que  el 74.7 por ciento de las MIPYMEs cuenta con por lo 
menos una línea telefónica fija y el 50.7 por ciento tiene teléfono celular. El acceso y 
uso de otras TICs es mucho más restringido, así por ejemplo, el 32.1 por ciento tiene 


                                                 
15 Para realizar este trabajo Proexpansión encuestó en el 2004 a 700 empresas provenientes de 8 distritos de Lima Metropolitana.  


Los distritos considerados fueron: Ate, el Cercado de Lima, Comas, La Victoria, Los Olivos, San Juan de Lurigancho, San 
Martín de Porres y Villa El Salvador. 
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computadora y sólo 15 por ciento cuenta con correo electrónico y con conexión de 
Internet, respectivamente. Según el género del dueño o del administrador del negocio, 
se encuentran diferencias significativas solo en el acceso a telefonía celular y correo 
electrónico a favor de los hombres tal como se muestra en el Gráfico 6: 
 


GRÁFICO 6: ACCESO A TICS EN MIPYMES SEGÚN GÉNERO DEL DUEÑO O 
ADMINISTRADOR, LIMA METROPOLITANA 2005 


 
Fuente: PROEXPANSION – Encuesta a MYPES sobre nec
Elaboración: GRADE. 


esidades TICs, 2005. 


ota: prob: *** 1 por ciento, ** 5 por ciento, * 10 por ciento 
 
N


 
Sin embargo, y como es de esperar, el acceso y uso de TICs aumenta con el tamaño 
y/o la escala de operaciones de la empresa. Una manera de aproximarnos a la escala 
de la empresa es según el volumen de ventas que genera mensualmente en promed
Usando la información de la encuesta de Proexpansión es posible categorizar a las 
MIPYMEs encuestadas para el estudio según su volumen de ventas mensuales en
grupos. Uno en el que las ventas mensuales ascienden a S/. 3,400 o menos, esto 
equivale a una unidad impositiva tributaria (UIT)


io. 


 dos 


3.9 


                                                


16 o menos; este grupo representa 5
por ciento de las MIPYMEs en la encuesta de Proexpansión. El otro es el grupo de 


 
16  Una UIT es el monto de referencia utilizado en las normas tributarias para mantener en valores constantes las bases 


imponibles, deducciones, límites de afectación y demás aspectos de los tributos. En la actualidad, el valor de una UIT asciende 
a S/. 3,400. 
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MIPYMEs cuyas ventas mensuales son superiores a una UIT o S/. 3,400, este grup
representa el 43.6 por ciento de la empresas encuestadas. Como se aprecia en el 
Gráfico 7 hay una clara asociación positiva entre el volumen de ventas de la MIPYME 
y el acceso y uso de TICs. En las empresas con mayor volumen de ventas el acceso a
TICs es mas elevado que en aquellas cuyas ventas son iguales o menores a una U
mensual, y no solo en cuanto a las TICs más avanzadas como sistemas de red al 
interior de la empresa (4.6 por ciento frente a 0.3 por ciento) o Internet en red (3.7 por 
ciento frente a 1.6 por ciento); en el caso de la telefonía fija mientras 83 por ciento de 
las empresas con ventas mensuales superiores a una UIT contaban con teléfono, entr
las empresas con ventas iguales o menores a una UIT solo un 67.3 por ciento tenían 
acceso a esta tecnología en su local. Lo mismo ocurre con la telefonía móvil (56.3 por
ciento frente a 45.9 por cien


o 


 
IT 


e 


 
to) y las computadoras (37.8 por ciento frente a 27.3 por 


iento), y las demás TICs. c
 
GRÁFICO 7: ACCESO A TICS EN MIPYMES SEGÚN EL VOLUMEN DE VENTAS,  
LIMA METROPOLITANA 2005 


 
Fuente: PROEXPANSION – Encuesta a MYPES sobre nec
Elaboración: GRADE. 


esidades TICs, 2005. 


Nota: prob: *** 1 por ciento, ** 5 por ciento, * 10 por ciento 
 
 
Según Proexpansión (2005), los usos que se le dan al teléfono fijo involucran llama
personales y llamadas relacionadas con el negocio.  Usando una escala del 1 al 5 
(siendo 1 = no usa, 2 = usa poco, 3 = usa eventualmente, 4 = usa regularment


das 


e, 5 = 
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usa siempre), las MIPYMEs encuestadas reportaron que prácticamente usan 
regularmente el teléfono fijo para sus llamadas personales (3.9), pero que también 
reciben llamadas de pedidos de información por parte de los clientes (3.6), reciben 
pedidos a través del teléfono (3.5), reciben llamadas de sus proveedores (3.3) y, en 
menor medida, reciben reclamos, quejas o sugerencias (2.0).  Los indicadores p
uso de los teléfonos celulares son bastante similares a los anteriores: llamadas 
personales (3.6), pedidos de información (3.3), recepción de pedidos (3


ara el 


.2), llamadas de 


s partes del 


e para crear networks o redes entre clientes, 


e menores 


ciento y 37 por ciento) y la realización de 


 de la 


 la 
mpresa mientras que entre mujeres un 24.2 por ciento lo hace desde la empresa.  


proveedores (3.0) y llamadas de reclamos, quejas y sugerencias (1.8). 
 
Las cifras anteriores estarían confirmando la evidencia encontrada en otra
mundo.  Las TICs que tienen mayor impacto en las empresas  son las de 
comunicaciones y sirven principalment
proveedores y las empresas mismas. 
 
En cuanto al uso de Internet, los datos de Proexpansión (2005) señalan que el 97 por 
ciento de las MIPYMEs lo utilizan para acceder a correo electrónico y el 92 por ciento 
para buscar información.  Otros usos relacionados con actividades empresariales, tales 
como el envío de promociones y cotizaciones a clientes, son sustancialment
(45 por ciento y 42 por ciento respectivamente), así como los pedidos a los 
proveedores y pedidos de clientes (38 por 
transacciones bancarias (32 por ciento).   
 
Por otro lado, es interesante encontrar que el lugar de uso de Internet son las Cabinas 
(66 por ciento) mientras que en las mismas empresas el uso se reduce a menos
mitad (28 por ciento). Estos datos de alguna manera reflejan el potencial de las 
Cabinas de Internet para prestar servicios a las MIPYMEs. Sin embargo, es necesario 
controlar la información anterior por los usos relacionados con la actividad empresarial. 
 
En cuanto a diferencias según genero, el Gráfico 8 muestra ventajas en el acceso a 
Internet en la empresa para los hombres entre quienes un 32.5 por ciento accede en
e
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GRÁFICO 8: ACCESO A TICS EN MIPYMES SEGÚN GÉNERO DEL DUEÑO O 
ADMINISTRADOR, LIMA METROPOLITANA 2005 (ESTUDIO PROEXPANSION) 


 


 
Fuente: PROEXPANSION – Encuesta a MYPES sobre necesidades TICs, 2005. 
Elaboración: GRADE. 
Nota: prob: *** 1 por ciento, ** 5 por ciento, * 10 por ciento 


 
Los indicadores anteriores pueden variar sustancialmente si es que el análisis se 
concentra en el segmento de las microempresas, muchas de las cuales son actividades
de supervivencia, y si se controla por variables regionales.  A partir de la información 
recogida por la ENAHO Continua 2005 es posible identificar líderes de microempre
de 2 a 10 trabajadores, tales como empleadores, patrones, o independientes con 
personal a su cargo, según su acceso y uso de teléfono y Cabinas Internet. La 
encuesta sólo recoge información sobre si el negocio posee teléfono, y en adición, 
dado que se identifica al líder de la microempresa también es posible determinar si este 
ace uso de Cabinas Internet. Adicionalmente, consideramos en el análisis


 


sas 


 el acceso y 


 


 
en 


 
ara líderes de 


icroempresas es mayor que para el hogar promedio Nacional. 


h
uso de otras TICs para los hogares de los líderes de las microempresas.  
 
El Gráfico 9, muestra el porcentaje de negocios que acceden y/o usan TICs. En el 
caso de la información especifica al negocio, se encuentra que 9 por ciento de las 
microempresas tienen un líder que usa Cabinas Internet, mientras que un 7 por ciento
cuentan con teléfono en su local. Al añadir la información del hogar del líder del 
negocio, se encuentra que un 30 por ciento de las microempresas son lideradas por 
individuos que poseen teléfono fijo en el hogar, 23 por ciento cuentan con al menos un
teléfono celular en el hogar, 10 por ciento poseen computadora, y 2 por ciento tien
conexión a Internet en la vivienda. Con excepción del porcentaje que cuenta con
onexión a Internet en la vivienda, el acceso a TICs en el hogar pc


m
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GRÁFICO 9: 005 
 


ACCESO Y USO DE TICS EN MIPYMES DE 2 A 10 TRABAJADORES, PERÚ 2


2%


10%


23%


30%


7%


9%


0% 5% 10% 15% 20% 25% 30% 35%


Internet (hogar)


Computadora (hogar)


Telefono celular
(hogar)


Telefono f ijo (hogar)


Telefono en el negocio


Lider usa cabinas


Porcentaje de negocios con TIC


Nota: Microempresas de 2 a 10 trabajadores. 
Fuente: INEI - ENAHO Continua 2005 (Enero-Diciembre). 
Elaboración: GRADE. 


 
Considerando la dimensión de género, y a diferencia de lo que ocurre para los hogares 
según el género del jefe de hogar, se encuentra que existen marcadas diferencias en el 
acceso y uso de TICs por parte de los líderes de microempresas. Analizando TICs que 
se pueden asociar directamente a la microempresa, se encuentra que 14 por ciento de 
los líderes hombres usan Cabinas Internet, mientras que solo 6 por ciento de las líderes
mujeres lo hacen. Por otro lado, mientras que 10 por ciento de las microempresas con 
n líder hombre poseen teléfono, este porcentaje se reduce a la mitad en las 


 


, 


or ciento para tenencia de computadora, y 1 por ciento para conexión a Internet  


u
microempresas donde el líder es una mujer.  
 
Al analizar la información de acceso a TICs en el hogar del líder de la microempresa
también se encuentran brechas de acceso en favor de los líderes hombres. Así por 
ejemplo, se muestra (ver gráfico 10) que mientras que 35 por ciento de los líderes 
hombres de microempresas cuentan con teléfono fijo en el hogar, un 27 por ciento de 
líderes mujeres poseen teléfono fijo lo que representa una diferencia de 8 puntos 
porcentuales entre hombres y mujeres. Esta brecha se mantiene para el acceso a las 
emás TICs, aunque las diferencias son menores: 5 por ciento para telefonía celular, 2 d


p
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 MIPYMES DE 2 A 10 TRABAJADORES GRÁFICO 10: ACCESO Y USO DE TICS EN


SEGÚN GÉNERO DEL LÍDER, PERÚ 2005 


 
Nota: Microempresas de 2 a 10 trabajadores. 
prob.:  *** 1 por ciento, ** 5 por ciento, * 10 por ciento 
Fuente: INEI - ENAHO Continua 2005 (Enero-Diciembre). 
Elaboración: GRADE. 


 
Si se toma en cuenta el área de residencia, nuevamente aparecen diferencias en 
acceso y uso a favor de las áreas urbanas, siendo en Lima Metropolitana donde
encuentra un mayor acceso a TICs. En el caso de uso de Cabinas Internet, sin 
embargo, es en el resto urbano donde se encuentra un mayor uso: 11.7 por ciento de
los lideres en el resto urbano usan Cabinas, mientras que e


 se 


 
ste porcentaje es 9.7 por 


iento en Lima y sólo 1.6 por ciento en áreas rurales (ver   


en 


 son 


s 


c
 
 
 
 
 
 
 
CUADRO 6). 
 
En cuanto a las brechas de acceso entre hombres y mujeres según área, estas se 
mantienen en el caso del resto urbano pero aparecen algunos matices en áreas rurales 
y en Lima Metropolitana. En el caso de Lima Metropolitana, por ejemplo, se mantien
las brechas de acceso a teléfono en el negocio y en el uso de Cabinas Internet por 
parte del líder de la microempresa aunque las diferencias entre hombres y mujeres
menores que aquellas observadas en el resto urbano. Así, la brecha en acceso a 
teléfono en el negocio es de 2.7 puntos porcentuales en Lima Metropolitana y 7 punto
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porcentuales en el resto urbano, mientras que para el uso de Cabinas Internet estas 
rechas ascienden a 1.8 y 12.1 puntos porcentuales respectivamente.  


NERO 


0.9 0.0 1.8
17.3 49.1


8.8 6.8 1.5 6.1


b
  
 
 
 
 
 
 
 
CUADRO 6: ACCESO Y USO DE TICS EN MIPYMES DE 2 A 10 TRABAJADORES SEGÚN GÉ
DEL LÍDER DE LA EMPRESA Y ÁREA, PERÚ 2005 


Lima Resto Areas Total
Metropolitana Urbano Rurales Nacional


A. Total
Telefono en el negocio 10.9 6.9 2.1 6.7
Telefono fijo (hogar) 60.8 29.5 0.5 30.1
Telefono celular (hogar) 43.3 22.7 3.1 23.0
Computadora (hogar) 15.5 11.1 1.3 10.0
Internet (hogar) 8.1 1.4 0.0 2.5
Uso de cabinas (familia) 43.8 57.4 15.7 46.6
Lider usa cabinas 9.7 11.7 1.6 9.4


B. Lider es hombre
Telefono en el negocio 12.2 11.0 2.4 9.6
Telefono fijo (hogar) 64.2 34.6 0.6 34.7
Telefono celular (hogar) 42.4 27.7 2.9 26.2
Computadora (hogar) 14.2 12.8 1.7 11.0
Internet (hogar) 9.2 2.1 0.0 3.3
Uso de cabinas (familia) 36.9 55.8 13.7 43.3
Lider usa cabinas 10.6 18.9 1.8 13.6


C. Lider es mujer
Telefono en el negocio 9.5 4.0 2.0 4.6
Telefono fijo (hogar) 57.5 26.1 0.4 26.7
Telefono celular (hogar) 44.1 19.3 3.2 20.6
Computadora (hogar) 16.7 9.8 1.0 9.3
Internet (hogar) 7.0
Uso de cabinas (familia) 50.4 58.5
Lider usa cabinas  


 al 


   Nota: Microempresas de 2 a 10 trabajadores. 
    Fuente: INEI - ENAHO Continua 2005 (Enero-Diciembre). 
    Elaboración: GRADE. 
 
Existen también fuertes diferencias en el acceso y en el uso de TICs en las 
microempresas según el nivel educativo del líder, encontrándose que a mayor nivel 
educativo del líder mayor es el acceso y uso. El  
Cuadro 7 muestra que en el 2005 el porcentaje de microempresas con teléfono en el 
local ascendió a 15.7 por ciento para negocios cuyo líder tenia educación superior, y 
sólo a 2.2 por ciento para negocios cuyo líder tenia educación primaria. En cuanto
so de Cabinas Internet, 29.3 por ciento de los lideres con educación superior las usó, u


mientras que entre aquellos con educación primaria y secundaria los porcentajes 
lideres que las usaron fueron 0.6 por ciento y 7.1 por ciento respectivamente.  
 
En cuanto al acceso y uso de TICs según la lengua materna del líder, se encuentran 
también diferencias. En el mismo cuadro se aprecia que el acceso a teléfono en 
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microempresas cuyo líder tiene como lengua materna al español asciende a 7.2 por 
ciento, mientras que para lideres cuya lengua materna es el Quechua, Aymara, u otra 
lengua nativa, el acceso al teléfono es 5 por ciento. El uso de Cabinas Internet presenta
mayores diferencias según lengua materna, 11 por cient


 
o de los lideres cuya lengua  


aterna es el español usan cabinas, mientras que entre aquellos cuya lengua materna 
s una lengua nativa, solo 3.6 por ciento usan cabinas. 


 
 


CU ES SEGÚN NIVEL 
005 


m
e


ADRO 7: ACCESO Y USO DE TICS EN MIPYM
EDUCATIVO Y LENGUA MATERNA DEL LÍDER, PERÚ 2


Teléfono Cabinas
A. Nivel educativo


Sin nivel 2.7 0.0
Primaria 2.2 0.6
Secundaria 6.2 7.1
Superior 15.7 29.3


B. Lengua materna
Español 7.2 11.0
Lengua nativa 5.0 3.6  


va se 
                       icos 
                          


NEI - ENAHO Continua 2005 (Enero-Diciembre). 
ión: GRADE. 


 el 


 
, sus 


rmite 


n de la Pequeña y Micro Empresa – PROMPYME.  La información recoge, en 
se sentido, la percepción subjetiva del empresario sobre los cambios ocurridos en su 
egocio. 


                 Nota: Microempresas de 2 a 10 trabajadores.  Lengua nati
mara u otras lenguas de grupos étn


                       
                 refiere al Quechua, Ay


            del Perú.   
           Fuente: I


            Elaborac 
 
Como se muestra en el  
 
UN tema interesante y relevante es el referido al impacto del uso de las TICs sobre
desarrollo de las MIPYMEs. Para el caso peruano, no existe estudio alguno que haya 
establecido un diseño de investigación que permita calcular en forma rigurosa los
efectos que las TICs tienen sobre el desempeño de la micro o pequeña empresa
volúmenes de ventas, el número de clientes, su tasa de ganancia u otro tipo de 
cambios organizaciones y tecnológicos que impliquen una mejora de la misma. 
 
Sin embargo, información proporcionada por un estudio relativamente reciente pe
tener una idea aproximada del impacto de las TICs sobre las MIPYMEs. Se trata de los 
resultados de una encuesta aplicada a los usuarios del portal de la Comisión de 
Promoció
e
n
 
 
 
 
 
 
 
GRÁFICO 11 y en el  


41 
 







 


Gráfico 12, las brechas de género se mantienen según el nivel educativo y la lengu
materna del líder de la microempresa. En el caso del nivel educativo, las mayo


a 
res 


haya 
s 


 
 una encuesta aplicada a los usuarios del portal de la Comisión de 


romoción de la Pequeña y Micro Empresa – PROMPYME17.  La información recoge, 
n ese sentido, la percepción subjetiva del empresario sobre los cambios ocurridos en 
u negocio. 


 
GRÁFICO 11: ACCESO A TELÉFONO Y USO DE CABINAS INTERNET EN MIPYMES SEGÚN 
GÉNERO Y NIVEL EDUCATIVO DEL LÍDER PERÚ 2005 


                                                


diferencias se encuentran entre aquellos con educación superior. En el caso de la 
lengua materna, se encuentra que para microempresas con los líderes hombres el 
acceso y uso es casi el doble que para microempresas con líderes mujeres.  
 
Un tema interesante y relevante es el referido al impacto del uso de las TICs sobre el 
desarrollo de las MIPYMEs. Para el caso peruano, no existe estudio alguno que 
establecido un diseño de investigación que permita calcular en forma rigurosa lo
efectos que las TICs tienen sobre el desempeño de la micro o pequeña empresa, sus 
volúmenes de ventas, el número de clientes, su tasa de ganancia u otro tipo de 
cambios organizaciones y tecnológicos que impliquen una mejora de la misma. 
 
Sin embargo, información proporcionada por un estudio relativamente reciente permite 
tener una idea aproximada del impacto de las TICs sobre las MIPYMEs. Se trata de los
resultados de
P
e
s
 
 
 
 
 
 


 
17   El informe del estudio fue elaborado por Luis Bernal Vera y lleva por título “Evaluación encuesta sobre la influencia de las 


nuevas tecnologías de información y comunicación en las PYMES peruanas”, IBCG – PROMPYME, Lima, Enero, 2005. Si bien 
la encuesta fue aplicada al total de usuarios del portal mencionado, para el estudio se consideraron sólo a las PYMES definidas 
como tales las empresas que tenían menos de 50 trabajadores y niveles de ventas anuales menores a 850 Unidades 
Impositivas Tributarias. De ese modo se obtuvo un total de 1,915 respuestas válidas. La encuesta se llevó a cabo entre a 
mediados del mes de Diciembre del año 2004. 
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Nota: Microempresas de 2 a 10 trabajadores. 
Fuente: INEI - ENAHO Continua 2005 (Enero-Diciembre). 
Elaboración: GRADE. 


 
GRÁFICO 12: ACCESO A TELÉFONO Y USO DE CABINAS INTERNET EN MIPYME SEGÚN 
GÉNERO Y LENGUA MATERNA DEL LÍDER, PERÚ 2005 
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Nota: Microempresas de 2 a 10 trabajadores. 
Fuente: INEI - ENAHO Continua 2005 (Enero-Diciembre). 
Elaboración: GRADE. 


 
Según la información obtenida por esa encuesta, el uso de nuevas TICs implicó para el 
52  por ciento de las empresas una disminución de los costos para establecer contacto 
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con clientes –mientras que en el 30.2 por ciento se mantuvieron igual, y en el 17.8 por 
ciento aumentaron. Para la mayor parte de las MIPYMEs los costos de las operaciones 
financieras no sufrieron variación, aunque para casi el 40 por ciento sí disminuyeron. 
 
Por otro lado, el uso de nuevas TICs sí tuvo un impacto sobre la disminución del tiempo 
para contactar proveedores –más que clientes- y sobre la calidad de los mismos. 
 
Por último, aunque no hubo mayores cambios en cuanto al número de personal 
contratado por la empresa, sí habría existido un aumento en la cantidad de clientes, de 
ventas y de ganancias: el 60.1 por ciento, 48.5 por ciento y 53.7 por ciento de los 
encuestados, respectivamente, señalaron eso. 


 
GÉNERO: UNA CATEGORÍA DE ANÁLISIS 
SOSLAYADA 
A pesar de que en las últimas décadas se ha avanzado bastante en destacar el rol 
diferenciado de las mujeres y hombres en los ámbitos social, económico y político; 
todavía es difícil incorporar el enfoque de género en los temas centrales de análisis de 
las ciencias sociales.    
 
Como se indica en el Recuadro 3, el enfoque de género va más allá de indicar 
estadísticas diferenciadas por sexo.  Este tipo de enfoque tiene que ver con la forma 
cómo se establecen las relaciones sociales y conforman las relaciones de poder en la 
sociedad, las organizaciones e incluso el hogar. 
 


ENFOQUE DE GÉNERO 
El género es una construcción social que se basa en las diferencias biológicas entre los 
sexos, a partir de las cuales se atribuyen características (femeninas y masculinas) a 
cada uno de ellos y a las actividades y conductas que los miembros de cada sexo 
ejecutan en cada una de las esferas de sus vidas (Trigoso, 2003).  Las diferencias 
inherentes entre los sexos es un elemento constitutivo de las relaciones sociales y 
también definen las relaciones de poder (Scott, 1986; citado en Dador, 2006).    
 
A pesar del énfasis en el aspecto relacional del enfoque de género, éste no niega que 
hayan otros condicionantes sociales, como los factores económicos, políticos, étnicos y 
culturales, que se deben tener en cuenta en la definición de estas relaciones (Trigoso, 
2003).   
 
Debido a que las mujeres a lo largo de la historia han tenido una participación poco 
reconocida en los ámbitos sociales, económicos y políticos; el enfoque de género 
generalmente busca evidenciar la discriminación sufrida por las mujeres con el fin de 
construir relaciones con sus contrapartes masculinos en un ambiente de equidad, 
respeto y justicia (Dador, 2006).   
 
 
RECUADRO 3: ALGUNOS CONCEPTOS ÚTILES SOBRE GÉNERO 
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Sexo 
Características biológicas que definen a una persona como mujer u hombre 
 
Género 
Ideas y prácticas socialmente determinadas sobre lo que es femenino o masculino. 
 
Análisis de género 
Recopilación y análisis sistemático sobre las diferencias de género y las relaciones 
sociales para identificar, comprender y corregir inequidades basadas en el género. 
 
Igualdad de género 
Involucra la igualdad de oportunidades en la vida de mujeres y hombres, incluyendo la 
oportunidad de participación en la esfera pública. 
 
Equidad de género 
Involucra la equivalencia en los resultados a lo largo de la vida de mujeres y hombres, 
reconociendo sus diferentes necesidades e intereses y teniendo en cuenta una 
redistribución de poder y de recursos 


 
En el contexto del desarrollo sostenible, el género no puede ser añadido como un 
“parche” o un componente adicional, sino que la equidad de género debe incorporarse 
“como una condición básica en lo ético (en el sentido de derechos y justicia), político 
(en el sentido de voluntad y acciones concretas), económico (que permite y da mayores 
posibilidades de producir más, mejor y sin mayores costos para la sociedad y el 
planeta) y cultural (en el sentido que requiere cambios de valores, conceptos y 
conductas)” (Trigoso, 2003; p. 4).  Lamentablemente, en el Perú hay poca información 
estadística disponible para poder hacer un análisis de género integral.  Las encuestas 
recogidas a nivel nacional, como la ENAHO, no recogen información relevante para 
explorar, por ejemplo, la división de género en el trabajo, recursos, responsabilidad y 
toma de decisiones en los distintos sectores económicos y en el sector reproductivo. 
 


SITUACIÓN DE LA MUJER EN EL PERÚ ACTUAL 
A pesar de haberse producido avances en cuanto a la situación general de la mujer en 
la sociedad peruana durante las últimas décadas, subsisten aun diferencias de género 
en los ámbitos social, económico y político. En el ámbito educativo, junto con la 
expansión de la cobertura del sistema de educación básica (en especial de la 
educación en primaria que alcanza actualmente tasas de cobertura de más del 95 por 
ciento) y superior experimentado durante los últimos cuarenta años en el Perú, las 
brechas entre hombres y mujeres han ido cerrándose. A pesar de ello, aun subsisten 
diferencias en el acceso a la educación y logro educativo según genero. Así por 
ejemplo, entre las mujeres de 14 a 65 años de edad 8 por ciento no cuenta con 
educación, mientras que entre los hombres de las mismas edades, solo un 2 por ciento 
carece de educación. De otro lado las brechas educativas según genero se han 
reducido en el acceso a la educación primaria y superior, pero las diferencias en cuanto 
a la educación secundaria son aun significativas: mientras 50.5 por ciento de los 
hombres de 14 a 65 años tiene educación secundaria, entre las mujeres este 
porcentaje llega al 41.9 por ciento. Estas diferencias son mas marcadas en áreas 
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rurales, donde el porcentaje de hombres con educación secundaria es 41.6 por ciento 
mientras que el de mujeres solo 27.5 por ciento, y el porcentaje de hombres sin 
educación es 3.9 por ciento mientras que el de mujeres alcanza un 17.9 por ciento (ver 
Gráfico 13). 
 


GRÁFICO 13: POBLACIÓN DE 14 A 65 AÑOS: NIVEL EDUCATIVO ALCANZADO SEGÚN GÉNERO 
Y ÁREA DE RESIDENCIA,  PERÚ 2005 


 
Fuente: INEI - ENAHO Continua 2005 (Enero-Diciembre). 
Elaboración: GRADE. 
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Las diferencias en el acceso a la educación se traducen en diferencias en el número de 
años de educación que los hombres y mujeres alcanzan. Como muestra el Gráfico 14, 
en el ámbito nacional durante el 2005 el promedio de años de educación para la 
población de 14 a 65 años de edad llegó a 8.9 años, 9.4 años para los hombres y 8.4 
para las mujeres.  En áreas urbanas la diferencia en años de educación entre hombres 
y mujeres es menor a un año, mientras que en áreas rurales la diferencia es de casi 
dos años (7.0 frente a 5.2 años respectivamente). 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
GRÁFICO 14: POBLACIÓN DE 14 A 65 AÑOS: AÑOS DE EDUCACIÓN SEGÚN GÉNERO Y ÁREA 
DE RESIDENCIA, PERÚ 2005 
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Fuente: INEI - ENAHO Continua 2005 (Enero-Diciembre). 
Elaboración: GRADE. 


 
De otro lado, la inserción de la mujer en el mercado laboral presenta también 
diferencias respecto a la de los hombres, tanto en la participación en la población 
económicamente activa (PEA) como en la distribución según tipo de empleo, y en los 
ingresos que perciben en el mercado de trabajo.  
 
En cuanto a la situación de inserción en la PEA, el Cuadro 8 muestra que mientras 
79.4 por ciento de los hombres se encuentran ocupados y 4.0 por ciento busca trabajo 
de manera activa, entre las mujeres solo el 60 por ciento se encuentra ocupada y 3.4 
por ciento busca empleo. De otro lado, mientras 16.5 por ciento de los hombres no 
trabaja o busca trabajo, entre las mujeres este porcentaje alcanza el 36.7 por ciento. En 
áreas rurales la participación de hombres y mujeres en la PEA (ocupados mas 
desocupado) es mayor que en áreas urbanas, lo que se explica por la mayor 
participación de los individuos como trabajadores no remunerados en emprendimientos 
familiares.  
 


CUADRO 8: SITUACIÓN LABORAL DE LA POBLACIÓN DE 14 A 65 AÑOS SEGÚN GÉNERO 
Y ÁREA, PERÚ 2005 


Mujer Hombre Mujer Hombre Mujer Hombre
Ocupado 73.0 89.0 54.4 74.9 60.0 79.4
Desocupado 0.6 0.6 4.6 5.6 3.4 4.0
Inactivo 26.4 10.4 41.1 19.4 36.7 16.5


NacionalUrbanaRural


 
 Fuente: INEI - ENAHO Continua 2005 (Enero-Diciembre). 
 Elaboración: GRADE. 
 
En cuanto a la distribución de los ocupados según tipo de empleo, en el Cuadro 9 se 
aprecia que mientras 29.5 por ciento de las mujeres que trabajan lo hacen como 
trabajador familiar no remunerado (TFNR), solo un 10.2 por ciento de los hombres son 
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trabajadores familiares sin remuneración. La inserción laboral en las empresas privadas 
según el número de trabajadores muestra que mientras 28.4 por ciento de los hombres 
trabaja en MIPYMEs de 2 a 49 trabajadores, solo 14.8 por ciento de las mujeres trabaja 
en este tipo de empresas. La diferencia en la participación del empleo en las MIPYMEs 
es de 1.7 veces a favor de los hombres en zonas urbanas, y 2.8 veces en áreas 
rurales. Estas diferencias según área de residencia se explican por el tipo de 
actividades que se realizan en los mercados de trabajo urbano y rural. La participación 
de las mujeres en el trabajo familiar en actividades pecuarias que usualmente se 
realizan al interior del hogar explican que un 57.6 por ciento de las mujeres rurales se 
ocupen como TFNR, frente a solo un 13.3 por ciento en áreas urbanas. 
 


CUADRO 9: DISTRIBUCIÓN DE LA PEA OCUPADA SEGÚN TIPO DE EMPLEO, SEXO Y ÁREA, 
PERÚ 2005 


Mujer Hombre Total Mujer Hombre Total Mujer Hombre Total
Tipo de empleo


Asal. privado [2-4] 3.6 10.0 7.3 7.9 14.5 11.7 6.3 12.9 10.1
Asal. privado [5-9] 2.1 5.5 4.1 4.3 7.4 6.1 3.5 6.7 5.4
Asal. privado [10-49] 1.9 5.8 4.1 6.7 10.5 8.9 5.0 8.8 7.2
Asal. privado [50-+] 0.9 3.0 2.1 7.8 14.2 11.5 5.3 10.2 8.1
Asalariado publico 2.5 4.2 3.5 10.9 10.6 10.8 7.8 8.3 8.1
Empleador/Patrón 1.5 6.2 4.1 3.6 7.3 5.7 2.8 6.9 5.2
Independiente 27.0 47.2 38.6 38.1 29.2 32.9 34.1 35.6 34.9
TFNR 57.6 18.1 35.0 13.3 5.9 9.0 29.5 10.2 18.4
Empleado del hogar 2.9 0.1 1.3 7.4 0.5 3.4 5.8 0.4 2.6


Total 100.0 100.0 100.0 100.0 100.0 100.0 100.0 100.0 100.0


Rural Urbana Nacional


 
    Fuente: INEI - ENAHO Continua 2005 (Enero-Diciembre).  
     Elaboración: GRADE. 
 
De otro lado, mientras las mujeres representan aproximadamente el 50 por ciento de la 
población de 14 a 65 años, solo representan el 42.2 por ciento del empleo. Es decir, las 
mujeres están sub-representadas en el empleo como se muestra en el Cuadro 10. 
Esta sub-representación es mayor tanto en el empleo asalariado en las MIPYMEs 
como en las grandes empresas privadas. Por el contrario, la feminización del empleo 
es mucho mas elevada entre los TFNR, donde las mujeres representan el 67.8 por 
ciento de los trabajadores (62.1 por ciento en áreas urbanas y 70.5 en áreas rurales). 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 


CUADRO 10: ÍNDICE DE FEMINIZACIÓN DEL EMPLEO SEGÚN TIPO DE 
EMPLEO Y ÁREA, PERÚ 2005 


48 
 







 


Rural Urbana Nacional
Tipo de empleo


Asal. privado [2-4] 0.213 0.281 0.263
Asal. privado [5-9] 0.225 0.294 0.275
Asal. privado [10-49] 0.197 0.316 0.292
Asal. privado [50-+] 0.177 0.284 0.274
Asalariado publico 0.306 0.425 0.407
Empleador/Patrón 0.149 0.260 0.228
Independiente 0.300 0.485 0.411
TFNR 0.705 0.621 0.678
Empleado del hogar 0.961 0.914 0.923


Total 0.428 0.419 0.422  
Nota: El índice de feminización del empleo indica el 
porcentaje de mujeres en cada una de las categorías 
identificadas por las celdas de la tabla. 


                                  Fuente: INEI - ENAHO Continua 2005 (Enero-Diciembre). 
            Elaboración: GRADE 
 
En el caso de las microempresas familiares de 2 a 10 trabajadores se encuentra que la 
participación del empleo femenino en el empleo total de la microempresa bordea el 50 
por ciento. Esta cifra considera tanto a los trabajadores remunerados como a los no 
remunerados en la empresa, pero excluye al líder de la empresa. Un aspecto que vale 
la pena mencionar al analizar la información de la ENAHO Continua 2005, es que la 
feminización del empleo en las microempresas parece estar asociada a la escala de la 
empresa. En particular, se encuentra que a mayor volumen de ventas el porcentaje de 
trabajadoras se reduce como se muestra en el Gráfico 15. Esta asociación entre 
feminización del empleo y el volumen de ventas podría estar relacionado al costo 
laboral relativo entre hombres y mujeres. Al aumentar la escala de la empresa, se 
incrementa su visibilidad y los incentivos para formalizarse. Al mismo tiempo, la 
formalización implica cumplir con las regulaciones laborales, que en el caso de las 
mujeres pueden representar una carga mayor para las empresas.  
 
La relación negativa entre la feminización del empleo en las microempresa de 2 a 10 
trabajadores y el volumen de ventas se observa tanto para las microempresas 
lideradas por hombres como para aquellas lideradas por mujeres, aunque en el caso de 
empresas con líder mujer la relación entre feminización y ventas es bastante menos 
marcada tal como se observa en el Gráfico 16. Por otro lado, un dato interesante que 
también permite apreciar el grafico, es que las empresas lideradas por mujeres tienen 
en promedio, menores volúmenes de ventas que aquellas lideradas por hombres.  
 
 
 
 
 
 
 


GRÁFICO 15: FEMINIZACIÓN DEL EMPLEO EN MICROEMPRESAS DE 2 A 10 
TRABAJADORES, PERÚ 2005 
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 Nota: Promedios por departamento 
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Nota: Promedios por departamento.
Fuente: INEI - ENAHO Continua 2005 (Enero-Diciembre).
Elaboración: GRADE.


 Fuente: INEI – ENAHO Continua 2005 (Enero – Diciembre) 
 Elaboración: GRADE 
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GRÁFICO 16: FEMINIZACIÓN DEL EMPLEO EN MICROEMPRESAS DE 2 A 10 
TRABAJADORES, SEGÚN GENERO DEL LÍDER DE LA EMPRESA, PERÚ 2005 
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Fuente: INEI - ENAHO Continua 2005 (Enero-Diciembre).
Elaboración: GRADE.


 Fuente: INEI – ENAHO Continua 2005 (Enero – Diciembre) 
 Elaboración: GRADE 
 
Adicionalmente a las diferencias en cuanto al tipo de inserción de las mujeres en el 
mercado trabajo según tipo de empleo, y tal como ocurre en la mayor parte de los 
países en desarrollo, se encuentra que en el Perú las mujeres gana en promedio 
menos que sus pares hombres. Así, mientras es ingreso laboral promedio de los 
hombres durante el 2005 ascendió a S/.769, el ingreso laboral de las mujeres fue de 
S/.540, lo que representa un ingreso relativo de 70 por ciento respecto a los hombres 
(ver Cuadro 11 y Cuadro 12). 
 
Por otro lado, se observa que para los trabajadores asalariados existe una clara 
relación positiva entre el número de trabajadores en la empresa (que aproxima en parte 
la escala de sus operaciones) y los ingresos laborales. Así, mientras los trabajadores 
asalariados en empresas de 2 a 4 empleados ganaban S/.384 en promedio, los 
trabajadores en empresas de 10 a 49 empleados ganaban S/.743 y aquellos en 
empresas de 50 a más empleados S/.1,551. 
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CUADRO 11: INGRESO LABORAL PROMEDIO SEGÚN TIPO DE EMPLEO, SEXO Y ÁREA, 2005 


Mujer Hombre Total Mujer Hombre Total Mujer Hombre Total
Tipo de empleo


Asal. privado [2-4] 158 285 258 369 448 427 324 404 384
Asal. privado [5-9] 175 319 289 568 612 599 487 526 516
Asal. privado [10-49] 256 395 368 560 989 854 517 849 753
Asal. privado [50-+] 494 1068 966 1315 1727 1610 1266 1658 1551
Asalariado publico 630 843 780 1091 1448 1299 1038 1338 1218
Empleador/Patrón 262 542 500 1202 1763 1617 1023 1373 1294
Independiente 169 251 226 432 577 506 356 422 395
TFNR       
Empleado del hogar 286 295 287 355 508 368 342 489 354
Total 217 352 315 631 971 836 540 769 686


Rural Urbana Nacional


 
 Nota: Se reporta el promedio de ingresos por trabajo tanto en la actividad principal como en la secundaria. 
 Fuente: INEI - ENAHO Continua 2005 (Enero-Diciembre). 
 Elaboración: GRADE. 
 
En cuanto a las brechas de ingreso laboral entre hombres y mujeres, se encuentra que 
estas son menores en las empresas mas pequeñas (según el numero de empleados) 
que en las mas grandes. Así, mientras en empresas de 2 a 4 y 5 a 9 empleados el 
ingreso de las mujeres representa 80 por ciento y 93 por ciento del ingreso de los 
hombres respectivamente, en empresas de 50 a más empleados representa 76 por 
ciento. Estas diferencias se observan tanto en áreas rurales como urbanas. 
 
CUADRO 12: BRECHA DE INGRESOS LABORALES ENTRE HOMBRES Y MUJERES SEGÚN TIPO 
DE EMPLEO, SEXO Y ÁREA 2005 


Rural Urbana Nacional
Tipo de empleo


Asal. privado [2-4] 0.55 0.82 0.80
Asal. privado [5-9] 0.55 0.93 0.93
Asal. privado [10-49] 0.65 0.57 0.61
Asal. privado [50-+] 0.46 0.76 0.76
Asalariado publico 0.75 0.75 0.78
Empleador/Patrón 0.48 0.68 0.75
Independiente 0.67 0.75 0.84
TFNR
Empleado del hogar 0.97 0.70 0.70
Total 0.62 0.65 0.70  


                                  Nota: Se reporta el ratio de ingresos totales entre mujeres y hombres. 
             Fuente: INEI - ENAHO Continua 2005 (Enero-Diciembre). 
                                          Elaboración: GRADE. 
 
LAS MUJERES Y SU RELACIÓN CON LAS TICS 
En un contexto en el que las mujeres se encuentran excluidas de servicios públicos, 
como la educación, y de libertades básicas como la determinación de sus propias 
vidas, las TICs se presentan como otro ámbito en el cual las mujeres no pueden 
disfrutar de los beneficios que ofrecen.  
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Se pueden reconocer hasta tres tipos de “barreras” que impedirían un mayor acceso y 
uso de las TICs de parte de las mujeres: 
 


 Las barreras “externas” a las TICs y a las mujeres, referidas a factores sociales 
o económicos, problemas de infraestructura, conectividad, ubicación geográfica, 
costos, etc. 


 Las barreras que –en cierto sentido- son inherentes a las características de las 
mismas TICs y su manejo: lenguaje masculinizado, uso del idioma inglés, 
dificultades para su manejo, requerimientos de conocimientos para su uso, etc. 


 Las barreras que están relacionadas a las mismas mujeres: los modos o estilos 
de aprendizajes distintos, la tecnofobia, la baja autoestima, la auto exclusión 
derivada a la situación de marginación o discriminación, etc. 


 
La situación en desventaja que sufren las mujeres, especialmente en los países en 
desarrollo, ha generado que muchas agencias pongan especial atención en no excluir a 
las mujeres de los programas de ayuda que prestan.  En el caso particular de los 
programas dirigidos a promover la utilización e introducción de las TICs como 
herramientas útiles para promover el desarrollo, muchas agencias han creado 
programas dirigidos a las mujeres.  Entre otras cosas, las agencias reconocen que las 
mujeres tienen raíces mucho más fuertes y profundas con sus comunidades, lo que las 
convierte en actores importantísimos para definir las necesidades y promover cambios 
en su entorno (NORAD, 2002). 
 
Algunos programas llevados a cabo en diferentes partes del mundo permiten extraer 
algunas conclusiones y lecciones para mejorar el acceso de las mujeres a las TICs. En 
un proyecto de la Asociación para el Progreso de las Comunicaciones – APC a través 
del cual se aplicó la metodología de evaluación de género (GEM, en sus siglas en 
inglés) en varios telecentros de América Latina, África y Asia, se hallaron resultados 
interesantes que vinculan el acceso a TICs al proceso de empoderamiento femenino, 
concluyendo que sin el aumento de la participación masculina en las obligaciones y 
quehaceres domésticos es muy poco lo que las mujeres pueden avanzar en su 
participación en otros espacios de la esfera pública. Asimismo, se comprobó que la 
tecnofobia de las mujeres era rápidamente superada a través de un acceso al manejo y 
conocimiento de las TIC en un ambiente integrador y sin discriminaciones (Sabanes, 
2006a).   
 
Por su parte, Dafne Sabanes (2006b) señala que los diagnósticos sobre el 
acercamiento de las mujeres rurales a las tecnologías de la información y la 
comunicación han puesto en evidencia que las mujeres que contaban experiencia de 
participación en organizaciones de base de mujeres tenían un grado de apertura a la 
tecnología mayor que aquéllas que nunca habían participado en ninguna organización. 
Al parecer, ese tipo de experiencia social “prepara” en cierto sentido a las mujeres para 
obtener nuevos conocimientos y para abrirse a nuevas ideas, lo cual propiciaría una 
mayor disposición a acercarse a la tecnología y a hacerlo con más audacia y decisión. 
 
UNIFEM identifica ocho ámbitos cubiertos por la mayoría de programas (ver  
Cuadro 13).  El primero se relaciona con brindar conectividad y acceso a la información 
para mejorar las “formas de sustento” (i.e. livelihoods) y para las empresas.  Por un 
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lado, la conectividad a través de networks puede ayudar a conseguir información 
técnica sobre prácticas agrícolas, precios, predicciones climáticas e instituciones que 
brindan apoyo técnico, entre otros.  Por otro lado, también se puede acceder a 
información e, incluso capacitación, a través de bancos de datos.  Una limitación que 
tienen muchos de estos programas es que la poca educación de las mujeres 
beneficiarias puede convertirse en un obstáculo muy grande para este tipo de 
proyectos.  Sin embargo, hay programas que han logrado disminuir esta limitación 
combinando TICs modernas con otras menos nuevas, como es el acceso a la 
información por medio de intermediarios que luego la difunden por radio a toda la 
comunidad (UNIFEM, 2003). 
 


CUADRO 13: ROL DE LA TECNOLOGÍA EN PROGRAMAS DE GÉNERO - TICS 
 


Rol de tecnología Solución tecnológica
Telecentros


Red de cable
Computadoras manuales


Telecentros
Sistemas de gestión de información
Fichas electrónicas
Telecentros
Sistemas de gestión de información
Radio y grabadoras
Video
Video


VSAT
Enlace de mujeres productoras a mercados 
globales


Comercio electrónico


Comunicación eficiente para 
microempresas de mujeres pobres


Teléfono celular


Oportunidades de construcción de 
capacidades y empleo


Entrenamiento en uso de computadoras


Teléfono celular
Telecentros


Oportunidades de auto-empleo


Conectividad y acceso a información para 
medios de vida y empresas


Automatización para procesamiento de 
transacciones


Gestión de conocimiento a través de 
depositarios de data


Movilización y educación de mujeres 
trabajadoras y activismo por derechos 
laborales


 Fuente: UNIFEM (2003). 
 
El segundo se refiere al uso de las TICs para potenciar programas de microcréditos 
dirigidos a mujeres.  En este ámbito, los administradores de estos programas son 
entrenados para usar equipos y programas que permitan procesar más eficientemente 
la información financiera que se maneja en estos proyectos.  De esta manera, se 
aumenta la eficiencia de los administradores y se reducen los costos de los servicios 
prestados a las beneficiarias de los créditos, ayudando a incrementar la viabilidad de 
las instituciones de micro-finanzas. 
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El tercero se concentra en usar las TICs como herramientas para crear y acrecentar el 
acervo de conocimiento de las mujeres.  El registro sistemático a través de videos y la 
difusión de conocimiento tradicional puede tener impactos importantes en el manejo 
sostenible de los recursos, en la preservación de tradiciones, manifestaciones 
culturales y la fabricación de artesanías. 
 
El cuarto tiene que ver con el acercamiento de mujeres productoras con los mercados 
globales.  A través del comercio electrónico, los artículos producidos en aldeas lejanas 
pueden llegar a colocarse en los mercados internacionales.  Este tipo de programas 
requiere de la organización, y muchas veces de la capacitación, de las mujeres 
productoras y del apoyo de intermediarios que establecen los enlaces para que las 
ventas se concreten.  Muchos de estos programas, apoyados en el marco de comercio 
justo, permiten que se eliminen a los intermediarios y que se posibilite que las mujeres 
productoras reciban un mejor pago por los productos que venden. 
 
El quinto ámbito se concentra en brindar una comunicación eficiente a las 
microempresas de mujeres pobres.  A través de las nuevas tecnologías de 
comunicación, como los teléfonos celulares, se puede formar una red de relaciones con 
los clientes, proveedores, bancos, permitiendo que el acceso a personas y recursos, 
así como mejorar la capacidad de respuesta ante los clientes y las nuevas 
oportunidades de negocios. 
 
El sexto se refiere a brindar oportunidades de auto-empleo.  Brindar acceso a las TICs 
o servicios relacionados a ellas puede convertirse en una manera de obtener ingresos.  
Por ejemplo, el alquiler de teléfonos celulares en zonas donde hay poca cobertura de 
telefonía fija puede resultar un buen negocio.  En esta lógica otra alternativa, aunque 
más demandante en capacitación, es la apertura de tele-centros que ofrezcan acceso a 
Internet o de locutorios telefónicos. 


 
MICROEMPRESA, TICS Y GÉNERO: ALGUNOS 
HALLAZGOS IMPORTANTES  
Esta sección resume los resultados obtenidos a través de las entrevistas efectuadas a 
algunos representantes de programas de apoyo a MIPYMEs y de los grupos focales 
efectuados en Lima y Puno. 
 
Las entrevistas a los programas de apoyo a las MIPYMEs –aún cuando no incorporen 
la capacitación en el manejo de TICs-  han servido para recoger el punto de vista de los 
funcionarios, promotores o coordinadores de dichos programas sobre el vínculo arriba 
señalado. A partir de sus experiencias de trabajo cercano con artesanos y artesanas 
ellos han proporcionado información valiosa que permite evaluar un conjunto de temas 
relacionados a la relación MIPYMEs-TICs-género, al menos en el giro de tejidos. 
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HALLAZGOS DEL TRABAJO DE CAMPO CON MICRO 
PRODUCTORES Y ARTESANOS 
A continuación se expondrán en forma resumida, las conclusiones preliminares del 
análisis cualitativo que se concentró en el sector de tejidos artesanales (ver Cuadro 
14), así como de la experiencia en el sector acuícola. 
 
SECTOR TEJIDOS 
Las principales conclusiones derivadas de los 9 grupos focales realizados se 
encuentran resumidas en el son las siguientes18:  
 
a) La mayor parte de actividades de tejidos consiste en negocios artesanales que 
difícilmente pueden ser catalogados como “empresas” sino como “emprendimientos de 
subsistencia”.  En ellos, rara vez se contrata personal ajeno al núcleo familiar. Las 
tareas de tejido son llevadas a cabo en el hogar y suelen atender solicitudes hechas 
por otros tejedores con contactos en el mercado o por empresas exportadoras. Los 
precios que se pagan son a destajo y están fijados de antemano. El control de calidad 
se hace generalmente en el momento posterior de la entrega de la prenda. 
 
El (la) artesano(a) realiza el tejido en forma individual, aunque hay casos en participan 
otros miembros de la familia. Llama la atención que en los dos grupos de mujeres que 
“no usan TICs” estén conformados por artesanas que realizan su labor bajo la forma de 
trabajo independiente  y que cuentan con menor capital, menores ingresos y mercados 
más restringidos. Pareciera que, en la medida de que se trata de emprendimientos 
individuales de menor escala, éstos involucran en menor grado la mano de obra 
familiar.  No obstante, en muchos casos la actividad es considerada como parte de un 
negocio familiar liderado por la pareja. 
 
b) En general, existe una clara división del trabajo al interior del hogar. Son las  mujeres 
quienes se dedican a las labores domésticas, lo cual implica restricciones de tiempo 
para la realización de otras actividades. En la mayoría de los grupos de hombres, con 
TICs o sin TICs, se espera que sea la mujer quien se ocupe a las labores del hogar y 
del cuidado de los hijos, aunque ello implique que tenga que descuidar su participación 
en el negocio.  En un extremo, se pueden ubicar a los grupos de Juliaca, en donde 
tanto hombres como mujeres mantienen una visión tradicional de la división del trabajo 
al interior del hogar.  Algunas de estas mujeres consideran que los hombres de esta 
ciudad son machistas.  En el otro extremo, el grupo de mujeres que usan TICs  en Villa 
El Salvador reportan una mayor colaboración de sus esposos, ya sea en sus labores 
como artesanas o en el hogar.  Los negocios generalmente son familiares en donde 
participan los hombres y las mujeres, sin embargo, en Ayaviri en los negocios de las 
mujeres no participan sus parejas.  En este caso en particular, las mujeres reciben 
ayuda ocasional de sus parejas y de sus hijas mayores. 
 
c) Por otro lado, aunque parezca contradictorio con lo anterior, no parece predominar el 
patrón tradicional de división de género donde el hombre es el principal proveedor de 
                                                 
18  Un análisis más profundo y extenso de los resultados de los grupos focales se encuentra disponible en el informe original de la 


investigación, el mismo que puede ser consultado en: www.grade.org.pe
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ingresos del hogar. El motivo principal de este hallazgo tendría que ver con el carácter 
familiar de muchos de los negocios y la alta participación de los miembros del hogar en 
los mismos. También con el hecho que las mujeres tejedoras han adquirido 
responsabilidades laborales que implican un aporte monetario al hogar. En muchos 
casos, no sólo influye el hecho que la mujer incursione en el mercado laboral sino –
sobre todo- el que esté a cargo de negocio o actividad empresarial como el tejido.  
 
En general, el hecho de que la familia entera esté involucrada en la actividad del 
negocio del tejido parece influir claramente en una distribución más equitativa de 
responsabilidades en la administración de los ingresos familiares. En los grupos de 
hombres en Juliaca, la administración del dinero suele ser compartida e incluso 
también las decisiones sobre la administración del dinero y las inversiones del negocio. 
 
d) Parece haber una diferencia en cuanto al monto de capital invertido en los talleres 
manejados por hombres y los que lideran las mujeres.  En el caso de los hombres, se 
trata de talleres de tejido a máquina los cuál implica mayor inversión y más capital 
(sobre todo por el costo de las máquinas) y mayor volumen de ventas y ganancias que 
en el tejido a mano dónde se dan fundamentalmente servicios a empresas y se paga 
por prenda.  Al mismo tiempo los grupos que “usan TICs” –sean hombres o mujeres- 
tienen en promedio más capital que los grupos que “no usan TICs”. La única excepción 
es el caso del grupo de hombres que “no usan TICs” de Lima –donde se registran 
montos bastante altos de capital. 
 
e)  Aunque el nivel educativo de los participantes no fue una variable que se usó al 
momento de seleccionar a los mismos, al final se obtuvo grupos relativamente 
homogéneos a su interior y diferentes entre sí en cuanto a esa característica.  En los 
grupos que usan TICs en Villa El Salvador, el nivel educativo es superior que el de los 
grupos que no usan TICs.  En los primeros, los hombres tienen generalmente 
educación superior y en las mujeres hay un predominio de la educación técnica, 
aunque con un poco más de heterogeneidad.  En los segundos, el nivel educativo 
promedio es más bajo, pero las mujeres que no usan TICs tienen una menor educación 
que los hombres que no usan TICs. 
 
En el caso de Puno, en los grupos que usan TICs hay un claro predominio de personas 
con educación superior.  En cambio, entre los grupos de personas que no usan TICs 
las diferencias de género sí se hacen evidentes, por ejemplo, las mujeres de Juliaca 
cuentan con el más bajo nivel educativo promedio de todos los grupos(casi todas las 
participantes con educación primaria incompleta)19.   
 
f) Sobre la forma cómo se iniciaron los negocios de tejidos, en la mayoría de los casos 
se da como una complementación de ingresos o como una alternativa al no encontrar 
trabajo.  La mayoría de los hombres en Villa El Salvador tuvo experiencias previas, ya 
sea porque habían trabajado antes en empresas de tejidos o porque tenían una 
tradición familiar relacionada con este sector.  En el grupo de hombres que usan TICs  
se halló que hay una marcada diferenciación entre quienes tienen perfiles más 
artesanales de aquellos con perfiles más profesionales.  En el caso de las mujeres, 
                                                 
19   Debido a la forma como se llevó a cabo el campo en la localidad de Ayaviri, no fue posible aplicar una ficha de registro a los 


participantes donde se consignara información sobre su nivel educativo. 
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tanto para las que usan como no usan TICs, el tejido no fue su primera opción laboral.  
La mayoría se inicia porque requieren de complementar sus ingresos familiares y/o 
porque las circunstancias las obligan a ello (i.e. abandono de pareja, no consiguen 
empleo, etc.). 
 
En el caso de hombres en Juliaca, en aquellos que no usan TICs se observa una 
predominancia de una tradición familiar en la dedicación al tejido, mientras que en los 
que si usan TICs se inician en esta actividad como una alternativa frente a la 
desocupación laboral y que acaba convirtiéndose en la actividad principal del hogar.  
En el caso de la mujeres que no usan TICs, varias han tenido experiencia como 
comerciantes informales y algunas tejían desde niñas, pero ninguna ha trabajado como 
tejedora para terceros.  Las que sí usan TICs no entraron a esta actividad con un 
proyecto planificado sino  por el aprovechamiento de oportunidades que se presentaron 
en el camino. 
 
Para las mujeres de Ayaviri, el tejido es una actividad que conocen desde jóvenes pero 
que desarrollaban sin control de calidad.  Las capacitaciones de CARE han hecho 
posible elaborar un tejido de mejor calidad que puede venderse a empresas.  Aquellas 
mujeres con estudios superiores incursionan porque no consiguen trabajo en lo que 
estudiaron. 
 
g)  Se han detectado tres formas predominantes en el aprendizaje del oficio de tejido: la 
extensión de ciertas habilidades desarrolladas como parte de las funciones domésticas 
(en el caso de las mujeres), el aprendizaje empírico en talleres de tejidos de terceros, y 
la socialización en una tradición familiar artesanal (sobre todo, en el caso de los 
hombres).  La capacitación formal en tejido no ha sido una vía común para acceder al 
conocimiento del oficio. Algunas excepciones se encontraron en Juliaca donde se 
registró cierto nivel de participación en cursos de capacitación técnico-productivos 
implementados por programas e instituciones que promueven esta actividad (ONGs, 
CITE-Camélidos Sudamericanos, etc.).  
 
En Juliaca también se observó en algunos casos la participación en actividades de 
capacitación y asesoría en cuestiones de gestión, comercialización y exportación como 
parte de la oferta de Servicios de Desarrollo Empresarial brindada por diferentes 
instituciones.  Sin embargo, esta capacitación parece no haber incidido en el 
conocimiento y uso de TICs.  
 
El haber accedido a educación superior --universitaria o técnica-- parece otorgar ciertas 
oportunidades de conocimiento y aprendizaje sobre el uso de TICs modernas –
específicamente las relacionadas a la informática. 


 







 


Cuadro 14  Resultados de los Grupos Focales 
 


 


GRUPO FOCAL CONOCIMIENTO DE TICs USO DE TICs BARRERAS PARA USO DE TICs IMPACTO DE TICs EN EL NEGOCIO 


GRUPO  MUJERES 
que no usan TICs – 
Villa El Salvador 
(Lima) 


Poco conocimiento sobre computadoras e 
Internet. 
 
Conocen algo acerca del fax.  
 
Saben qué es el celular y creen que puede ser 
más útil que un teléfono fijo debido al tipo de 
actividad que realizan.   


Ninguna tiene computadora 
No usan y no saben usar el  Internet  
 
No usan teléfono fijo ni celular, debido al alto 
costo para ellas. 
 
Usan teléfonos públicos, radio y periódicos.  


No hay barreras de conectividad o distancia 
geográfica.  
Sí hay barreras por costos del acceso y el 
servicio. 
Falta de conocimientos sobre su uso. 
Hay temor al uso de TICs modernas, a pesar de 
que sus hijos les han querido enseñar. 
 


No han incorporado las TICs a su actividad. Sin 
embargo, consideran que podría serles útil, 
incluso el Internet. 
 


 
GRUPO MUJERES 
que usan TICs –    
Villa El Salvador 
(Lima) 
 
 


Tienen una idea sobre qué es el fax. 
 
Conocen tanto el teléfono fijo como el celular. 
 
Tienen información sobre las aplicaciones de las 
computadoras y el uso del  Internet. 


El teléfono fijo es la TIC más usada. 
Sólo una minoría usa teléfono celular. 
La mayoría ha entrado alguna vez a una cabina 
(aunque sea para acompañar a sus hijos).  
Pocas tienen cuenta de correo electrónico. 


El costo es la principal barrera para el uso de 
TICs (como el celular). 
No hay problemas de acceso físico en Internet. 
El uso del Internet es limitado por el 
desconocimiento del uso de computadoras. 
Los hijos han sido un elemento clave en el 
acercamiento de estas mujeres a las nuevas 
TICs (sobre todo el Internet).  


Las que usan Internet y correo electrónico lo 
hacen sobre todo para acceder a nuevos 
modelos, diseños; es decir, como medio de 
información: 
 


 
GRUPO HOMBRES 
que no usan TICs – 
Villa El Salvador 
(Lima) 
 
 


Saben poco sobre el fax. 
El conocimiento sobre el Internet es variado 
Tienen un conocimiento del uso de las 
computadoras e incluso algunos mencionan la 
existencia de programas de  diseño gráfico que 
les permitirían mejorar sus modelos de tejidos. 
El celular es la TIC que consideran más útil  
 


Todos tienen teléfono fijo y hacen uso de éste 
para su negocio. 
Reconocen que el teléfono celular es muy útil, 
pero actualmente ninguno de ellos lo usa. 
Los más jóvenes usan el Internet para 
comunicarse con amigos (a través del chat) pero 
no para cuestiones de la empresa. 
Algunos de los participantes tienen cuenta de 
correo electrónico que le abrieron sus hijos. 


El costo es la principal barrera al uso de ciertas 
TICs.  
Consideran que el alquiler de Internet tiene un 
precio módico y es accesible. 
En zonas con conectividad, les ha sido posible 
contar con  teléfono fijo. 
Los clientes no llaman al celular por el costo. 
Ninguno tiene conexión propia a Internet.  
Solo uno tiene conocimientos de computación. 
(Excel e Internet). 


No hacen uso de computadoras para su negocio.  
Sólo uno de los participantes usa el correo 
electrónico para recibir comunicaciones de 
instituciones: Sin embargo él no es quien revisa 
el correo, sino sus hijos. 


GRUPO HOMBRES 
que usan TICs –  
Villa El Salvador 
(Lima) 


Todos conocen el fax  y saben acerca del 
Internet.  
Tienen conocimiento del uso de las 
computadoras, y de la existencia de aplicaciones 
específicas para su giro o negocio. 
Mencionan también la importancia de programas 
como Excel y el PDT (para rendición de 
impuestos).  


El teléfono fijo es la TIC que más usan. Le sigue 
en importancia el celular prepago.  
Usan el Internet desde cabinas. 
Sólo dos personas del grupo tenían cuenta de 
correo electrónico. 
 


Hay amplia oferta de cabinas de Internet y el 
costo es accesible. 
La falta de conocimiento es la barrera. Algunos 
han recibido cursos; y a otro le enseñó un familiar  
Tienen poco tiempo. 


La mayoría tiene un contador para su empresa y 
no necesitan hacer uso de programas como el 
PDT o el Excel.  
Un grupo minoritario lleva las cuentas del negocio 
en un cuaderno. 
Un grupo hace uso del Internet para conseguir 
información sobre demanda, contactar clientes y 
acceder a nuevos modelos de tejidos. 
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GRUPO FOCAL CONOCIMIENTO DE TICs USO DE TICs BARRERAS PARA USO DE TICs IMPACTO  DE TICs EN EL NEGOCIO 


 
 
GRUPO MUJERES 
que no usan TICs - 
JULIACA 
 
 
 


Han escuchado pero no tienen conocimientos 
sobre el fax.  
No tienen ningún conocimiento del manejo de 
una computadora. 
No tienen mayores conocimientos del Internet. 
 


No tienen el servicio de teléfono fijo en sus casas.  
Ninguna de ellas tiene celular.  
Usan teléfonos públicos o recurren al préstamo 
del servicio de sus vecinos en casos de 
emergencias. 
No hacen uso del Internet (aunque sus hijos sí lo 
usan regularmente). En un caso, la hija ha 
servido de “puente” para el uso del Internet. 


El conocimiento y la pobreza impiden el acceso a 
las TICs. No pueden pagar un teléfono, ni un 
celular y el uso de tecnología como el Internet 
está fuera de sus expectativas inmediatas. 
La “tecnofobia” se evidencia a través del rechazo 
de estas mujeres a la iniciativa de sus hijos de 
querer enseñarles el uso de Internet. 


Los negocios  son actividades de sobrevivencia.  
No se observan necesidades de uso de TICs 
para el negocio. 
La necesidad de utilizar el Internet como. 


GRUPO MUJERES 
que  usan TICs - 
JULIACA 
 
 


Tienen conocimientos del uso y las aplicaciones 
prácticas del fax, la computadora, el Internet, y la 
telefonía fija y celular. 
. 


Ninguna tiene teléfono fijo en sus casas, pero 
todas tienen un teléfono celular.  
Hacen uso de teléfonos públicos y de teléfonos 
de vecinos para recibir llamadas. 
La mayoría ha hecho uso del Internet para sus 
negocios, ya sea directamente o a través de sus 
hijos (correo electrónico). 
 


El celular y el Internet son considerados 
económicamente más accesibles que el teléfono 
fijo. 
No hay problemas de acceso físico al Internet. 
Si bien hay cierto temor a “malograr” la máquina, 
en este grupo se notó mayor disposición al 
aprendizaje de TICs. 
La falta de tiempo fue mencionada como una 
dificultad para el acceso a TICs. 


El Internet sirve para acceder a nuevos modelos 
en archivos de imágenes y para establecer 
comunicaciones de voz con sus clientes. 
 


GRUPO HOMBRES 
que no usan TICs – 
JULIACA 


Ninguno  conocía el fax.  
Conocen las computadoras pero no saben cómo 
usarlas. 
Conocen la utilidad de la telefonía celular y las 
computadoras. 


Solo un participante tiene teléfono fijo. 
Solo dos personas tienen celular.  
El resto de participantes hace uso de teléfonos 
públicos. 
Algunos afirmaron haber usado Internet con la 
ayuda de amigos. 
Ninguno hace uso de computadoras. 


Ninguno posee computadora propia, pero usan 
cabinas de Internet. 
El costo de la computadora es la principal 
barrera. 
No poseen los conocimientos necesarios para 
usar la computadora e Internet.  Los jóvenes 
pueden aprender más fácilmente. 
La falta de tiempo es el limitante para acceder a 
capacitaciones. 


Sólo la persona que tiene teléfono fijo hace uso 
del mismo para el negocio. 
Los que tienen teléfono celular lo usan para 
comunicarse con familiares y amigos pero no 
para las actividades del negocio. 
El único que tiene correo electrónico lo usa para 
contactarse con amigos. 
Todos los participantes hacen uso de cuadernos 
para llevar las cuentas del negocio.  No usan 
programas como Excel o PTF. 


 
 
GRUPO HOMBRES 
que  usan TICs - 
JULIACA 
 
 
 


Tienen conocimiento de la utilidad de las TICs. 
Conocen bien las aplicaciones prácticas del 
Internet, en particular como una herramienta para 
sus negocios. 
 


 
Ninguno de los participantes contaba con teléfono 
fijo; en cambio, todos hacen uso del teléfono 
celular.  
La mayor parte utiliza el Internet.  
Varios usan el correo electrónico y el Messenger 
para comunicarse con sus clientes y 
proveedores. Los hijos son los que se encargan 
de la utilización de estas herramientas en el 
negocio. 
 
 


El teléfono fijo tiene un alto costo, prefieren el 
celular pre-pago. 
El Internet es el medio más económico.  
Ninguno tiene computadora en casa, pero 
acceden a través de cabinas de Internet. 
La falta de capacitación es una limitación, pero 
hay un esfuerzo por aprender. 
Los hijos y/o amigos han sido los que se han 
encargado de acercar el Internet.   
La edad y la falta de tiempo como limitaciones 
para aprender más sobre computación y el uso 
de Internet. 


La mayoría usa el Internet para actividades de 
sus negocios: oportunidades en el mercado 
internacional, uso de imágenes para presentar 
sus diseños, muestras, etc., información sobre 
aspectos legales, etc. 
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GRUPO FOCAL CONOCIMIENTO DE TICs USO DE TICs 
 
BARRERAS PARA USO DE TICs 
 


IMPACTO DE TICs EN EL NEGOCIO 


GRUPO MUJERES 
de AYAVIRI - PUNO 
 


El fax es poco conocido. 
Algunas conocen la utilidad de las computadoras 
y su aplicación para el diseño de tejidos. Saben 
sobre programas de computación como Word y 
Excel. 
Todas saben de la utilidad el Internet como 
herramienta de ayuda para las tareas escolares 
de sus hijos. 
Las miembros de la junta directiva tienen mayor 
nivel en el manejo de TICs (uso del teléfono y 
eventualmente el Internet). 


Casi ninguna tiene teléfono fijo. Todas hacen uso 
de teléfonos públicos. 
Varias tenían celular, lo usan para comunicarse 
con sus hijos y otros familiares. 
Muchas señalan que el Internet es el medio 
preferido debido a su bajo costo. 
La capacitación ha proporcionada por CARE ha 
permitido el uso del Internet (creación y el uso de 
correo electrónico). 


La telefonía fija y la celular aún es costosa. 
TICs como el celular, Internet  y el fax no son 
usadas porque no hay una masa crítica para su 
uso.  
No hay problema de accesibilidad en Internet. 
La falta de conocimientos y de tiempo constituye 
barreras de acceso a las TICs. 
 


Las mujeres de la directiva de la asociación de 
tejedoras hacen uso de TICs para relacionarse 
con las empresas y sirven de nexo con el resto 
de tejedoras-.  
El resto de participantes de la asociación hacen 
uso casi exclusivo de correo electrónico y 
Messenger, pero todavía tienen problemas para 
explorar páginas Web. 
Usan el Internet como fuente de información y 
mejoramiento de su actividad económica, para 
comunicación con familiares que viven lejos y 
como apoyo en las tareas escolares de los hijos. 


 


 
 







 


h) Se observa que existe cierta correlación entre la utilización de TICs y el mayor nivel 
educativo de sus miembros. La única excepción vendría a ser el caso de Hombres sin 
TICs de Juliaca, donde se encuentra un número significativo de personas con 
educación superior –lo cual parece ser reflejo del explosivo crecimiento de la oferta de 
educación superior (tanto universitaria como tecnológica) que se ha dado durante las 
últimas décadas en el país.  
 
El conocimiento del uso y las aplicaciones de las TICs están relativamente extendidos 
entre los participantes de los grupos focales pero es menor en las tecnologías de 
computación e informática. El relativamente alto nivel educativo observado en algunos 
grupos podría estar influyendo de algún modo en el conocimiento sobre la existencia y 
manejo de TICs. 
 
i) En cuanto a las posibilidades de acceso a las TICs parece no existir mayores 
problemas de “conectividad” salvo algunos casos aislados de artesanos que señalaron 
no contar con servicio de telefonía fija debido a que no estaba disponible la conexión 
de una vía troncal cerca de su domicilio20.  Una comparación en cuanto al uso de TICs 
entre los grupos de Lima y los de Juliaca revela lo siguiente. En Lima, la TIC 
predominante es el teléfono fijo; mientras que en Juliaca la TIC más usada es el 
celular. En todos los grupos de Juliaca se señaló que el teléfono celular tiene un costo 
mensual que no es difícil afrontar. 
 
Sin embargo, el costo de instalación y de servicio de las TICs no deja de representar un 
obstáculo para su difusión a mayor escala. Esto es particularmente notable en el caso 
de la telefonía fija y en el uso de computadoras personales en el hogar –sobre todo 
para los más pobres-. El teléfono celular acaba siendo preferido debido a la relación 
entre el costo y la mayor utilidad que le pueden dar. El hecho que no tenga una renta 
fija y que exista la modalidad de pre-pago facilita e incentiva su uso.  No obstante, ni 
siquiera en los grupos de entrevistados que “usan TICs” la totalidad de artesanos 
usaban celulares. Por ejemplo, en el grupo de Mujeres que usan TICs de Lima, el uso 
del celular no está tan extendido todavía. Sólo tres de ellas lo usan y en todos estos 
casos lo adquirieron por razones de trabajo –para que se les pueda ubicar más 
fácilmente-. 
 
El acceso a la propiedad de una computadora está restringido por el costo lo cual 
disminuye las posibilidades de su uso. No más de tres de los 71 participantes de los 
Grupos Focales señalaron contar con una PC en su hogar.  
 
Frente a estas limitaciones, aparecen como una alternativa para el acceso y el uso de 
esas TICs el teléfono público y las cabinas de Internet. En relación a esto último, debe 
tenerse en cuenta que los costos de uso de computadoras en cabinas de Internet son 
bajos. Esto es así tanto en la ciudad de Lima como en las ciudades de Juliaca21 y 
                                                 
20  Las excepciones han sido: un caso de una persona que reside en una zona alejada de Villa El Salvador –en Lima- y el grupo de 


personas de Ayaviri –donde la cobertura del teléfono celular acaba de llegar hace poco tiempo-. Como se ve, se trata de casos 
aislados. Debe tenerse en cuenta que esta situación es –en gran medida- resultado del tipo de población que se ha incluido en 
el análisis cualitativo: familias de zonas urbanas (aunque con distinto grado de urbanización y tamaño de la ciudad o poblado: 
desde Lima que es la capital del país con cerca de 8 millones de habitantes, hasta Ayaviri que es la capital de una provincia y 
cuenta con 29,434 habitantes (Fuente: INEI. Proyección de Población al 2002. Disponible en la página Web: www.inei.gob.pe). 


21  Juliaca es una zona comercial a la que ingresan con bajos costos tecnologías de todo tipo, entre las que se incluyen 
computadoras y celulares. Abundan las cabinas de Internet con máquinas de última generación. En las calles de Juliaca 
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Ayaviri –en Puno-, cuyos precios son idénticos a los de Lima22.  Si bien casi ninguno de 
los participantes de los GF manifestó contar con el servicio de Internet a domicilio, 
todos ellos señalaron que en las zonas donde viven existe una amplia oferta de cabinas 
de Internet. 
 
j) Se ha constatado que la posibilidad de uso de TICs de parte de los(as) artesanos(as) 
no sólo depende de los costos del acceso y del servicio de aquéllas sino también de los 
conocimientos que las personas tengan de ellas y de la utilidad que vean en su 
aplicación. Aun cuando muchas personas saben acerca de sus aplicaciones, la gran 
mayoría no ha usado computadoras ni Internet en su vida y carecen de los 
conocimientos necesarios para su manejo.  
 
Más bien, se ha encontrado una “brecha” generacional. Es notoria la familiaridad y la 
destreza que tienen los niños, hijos o familiares adolescentes de los artesanos, y la 
ignorancia de éstos respecto del manejo de esas TICs modernas.  Los hijos, sean 
hombres o mujeres, son quienes ayudan a los padres y sobre todo a las madres a 
acceder al Internet y a usar las computadoras, incluso para fines del negocio.  
 
k)   Se han encontrado en los grupos varios casos de artesanos(as) que están usando 
TICs para sus actividades del negocio.  Utilizan el internet hacer envíos de información 
a clientes, ya sea archivos de texto o de imagen. Asimismo, se usa el Internet para 
buscar nuevos diseños, informarse sobre las empresas y ver información en general 
sobre el tema de artesanía.  No parece haber una brecha de género que refleje un 
mayor manejo de esas herramientas para el negocio de parte de los hombres, en 
comparación a las mujeres. Esto se aplica tanto para el uso del teléfono celular como 
para el acceso a computadoras e Internet. Cuando el (la) artesano(a) ha descubierto la 
utilidad del uso de una TIC moderna, como el Internet, manifiesta un alto interés en 
continuar haciendo uso de la misma. En algunos grupos –sobre todo los de Juliaca- 
había artesanos(as) que usan el Internet como herramienta en su negocio; lo hacen en 
cabinas de Internet y lo usan sobre todo para acceder a nuevos modelos, para conocer 
sobre la demanda (pedidos), o para recibir o enviar información de o a probables 
clientes23. 
 
Se ha constatado que el uso del Internet (y el del correo electrónico) es algo mayor en 
Juliaca que en Lima. En general, ha llamado la atención que en Juliaca las mujeres 
hagan un mayor uso y tengan un dominio mayor de TICs que las mujeres de Lima. En 
aquella ciudad las usan para enviar muestras, ver modelos de productos y comunicarse 
con posibles clientes de otros países. La cercanía a Bolivia, país con el que existe 
intenso comercio, y el bajo costo del servicio de las cabinas, parece estar incentivando 
                                                                                                                                                          


existen “servicios ambulantes” de llamadas de celular a celular. Se trata de personas que llevan celulares colgados al cuello y 
que ofrecen llamadas a otro celular desde 0.50 céntimos. 


22  Tanto en Villa El Salvador como en Juliaca y Ayaviri el costo de una hora de acceso a Internet en una cabina está alrededor de 
S/. 1.00 nuevo sol (equivalente a casi 30 centavos de dólar). 


23  Por ejemplo, en uno de los grupos uno de los participantes mencionó que el Internet es una buena alternativa para hacer 
conocer sus prendas fuera del país, en complemento con el correo electrónico, pues a través de esta última herramienta podía 
establecer comunicación con el cliente: “[Puedo] colocar mis prendas para que sean conocidas afuera; y aparte también acorde 
con eso el correo electrónico, ¿no?, para que puedan contactar por ahí alguien que vea la página, que le gustó tal prenda, 
¿no?”. Otro de los participantes tiene planeado exportar y para ello cree que el Internet puede serle útil: “Para enviar mis 
productos al extranjero conectando con los exportadores o ambos… Estaba hablando con mi amigo, yo tengo pensamiento de 
mandar mis chullos a Estados Unidos, ¿no?” 
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el uso del Internet en localidades como Juliaca. En Lima, las mujeres que usaban el 
Internet lo hacían principalmente para ver modelos de tejidos; aunque ciertamente 
tenían la expectativa de usarlo para otros fines (como enviar muestras al exterior).  
 
l) El uso de TICs depende en gran medida del dinamismo del negocio y la escala de la 
producción. Las posibilidades de uso de TICs tienen directa relación con el tamaño del 
negocio y la escala de operaciones del mismo. Un negocio grande, por ejemplo, 
requerirá efectuar transacciones contables para lo cual el uso de la computadora y de 
programas de contabilidad es básico. Un negocio que exporta con frecuencia requerirá 
establecer contactos y comunicaciones con el menor costo posible hecho que se logra 
a través de Internet.  
 
El carácter doméstico y artesanal de la actividad está generalmente vinculado a los 
escasos recursos que la actividad reporta. Esto condiciona las posibilidades y 
oportunidades de que el tejedor o tejedora sienta la necesidad de usar determinadas 
TICs para los fines de su negocio y actividad.  
 
Las posibilidades de crecimiento del negocio dependen también del grado de desarrollo 
de ciertas experiencias de asociatividad entre tejedores. “Juliaca Export” es un ejemplo 
interesante (ver Recuadro 4). Se trata de una empresa dedicada a la confección de 
tejidos de chompas en fibra de alpaca pura, conformada como un consorcio que agrupa 
a varios socios tejedores. Al constituirse el consorcio la empresa ha desarrollado 
actividades coordinadas para la producción de lotes en conjunto y ha hecho uso de 
algunas TICs para la administración y la gestión de sus actividades. Las más usadas 
en ese caso son el teléfono fijo, el teléfono celular y el correo electrónico. 
 
m)  Si bien no se puede concluir que exista una “brecha” de género en el acceso y 
conocimiento de TICs entre hombres y mujeres dedicados al negocio de los tejidos, el 
desarrollo de los grupos focales ha proporcionado algunos elementos adicionales sobre 
los cuales convendría profundizar en estudios posteriores. Estos revelan la existencia 
un contexto social y cultural que brinda ciertas “ventajas” a favor de los hombres para 
que éstos tengas mayores posibilidades de acceso a las TICs modernas como el tipo 
de vínculos sociales al que accede el hombre y la mujer y la disponibilidad de tiempo 
de esta última para realizar actividades fuera del  hogar.  Tanto en Lima como en 
Juliaca se observó que al interior de los hogares las labores domésticas están a cargo 
principal o exclusivamente de las mujeres artesanas. Al ser ellas las que se encargan 
del trabajo del hogar –con poco o nulo apoyo de la pareja- es evidente que tienen 
menos tiempo para dedicarle a otras actividades que vayan más allá de las labores del 
tejido. Esto limitaría, en cierto sentido, las posibilidades de establecer vínculos y de 
desarrollar un capital social que implique interacciones en las que intervengan 
determinadas tecnologías como la computadora o el Internet24.  Sin embargo, parece 
que en zonas urbanizadas la división del trabajo entre las parejas puede favorecer un 
mayor contacto y posibilidades de usar TICs aplicadas al negocio a favor de las 
mujeres, especialmente en Puno. Así, por ejemplo, en el grupo de Mujeres con TICs de 


                                                 
24  En Ayaviri, las mujeres artesanas confirmaron que son los hombres quienes tienen mayor experiencia de migración geográfica 


y laboral, motivo por el cual tienen mayores oportunidades de conocer, viajar, conocer ciertos contextos institucionales, tener 
mayores interrelaciones sociales y desarrollar habilidades sociales que los pondrían en una mejor posición para el aprendizaje 
y el manejo de nuevas tecnologías. 
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Juliaca se mencionó que la tarea principal de las mujeres es la venta en el mercado. 
Ello les permite tener un contacto directo con los clientes, a partir del cual se puede 
iniciar un intercambio de celulares o teléfonos, e incluso eventualmente una 
comunicación a través del Internet con ellos. Por otro lado, en el grupo de Mujeres sin 
TICs de Juliaca se hizo evidente que ellas sí suelen viajar y movilizarse fuera de esa 
ciudad para ofrecer la mercadería y venderla. 
 
Quizás el único matiz que se podría hacer al respecto tiene que ver con el tema de la 
“tecnofobia” entre algunas mujeres. Aunque también se registraron actitudes similares 
en algunos casos aislados de hombres, el problema apareció con mayor nitidez y 
fuerza en el grupo de Mujeres sin TICs de Lima y en el grupo de Mujeres sin TICs de 
Puno –en los que varias de las participantes describen el temor que sienten frente al 
uso de computadoras y del Internet y del correo electrónico25. 
 


RECUADRO 4 


 Fuente:  Entrevista con Antonio Chamba, Gerente de Juliaca Export. 


Juliaca Export 
 


Juliaca Export es una empresa, dedicada a la confección de tejidos de chompas en fibra de alpaca pura, 
conformada por un consorcio de varios socios tejedores. Esta empresa nace de la participación de un grupo 
de tejedores de Juliaca en un programa promovido por FONCODES y la ONG “EL Taller” de Arequipa.   
 
El consorcio se inició con más de cincuenta artesanos, pero al final quedaron sólo 16 de ellos debido a 
problemas para concretar la iniciativa de asociatividad.  Según su Gerente administrativo, Aurelio Chamba, 
los principales obstáculos fueron la visión “cortoplacista” de los artesanos junto con una gran desconfianza. 
 
Los talleres que conforman el consorcio son microempresas en las que en promedio trabajan tres personas 
(básicamente del núcleo familiar: esposo, esposa, hijo o sobrino). Trabajan tanto tejido a mano como tejido 
a máquina.  Cuando viene un pedido, los socios seleccionan qué talleres pueden cubrir esa demanda y 
reparten las cuotas de producción. Para lograr estandarizar la calidad han contado con capacitación y 
asesoría facilitada por la ONG “El Taller”.  
 
El consorcio ha logrado participar en la Feria Perú Moda –la cual le sirvió para establecer contactos-. Sólo 
posteriormente empezaron a atender pedidos de otros países como Alemania, Canadá y Japón. Aún no son 
pedidos muy grandes –el mayor fue un lote de 300 chompas a Alemania-. Ha habido otro pedido de Japón 
por siete mil dólares (país donde cada chompa se vende sobre los 35 dólares). 
 
La empresa Juliaca Export ha hecho uso de las TICs; las más usadas han sido el teléfono fijo, teléfono 
celular y el correo electrónico. La empresa tiene una computadora que es usada principalmente para las 
actividades administrativas y contables. Si bien el uso de estas TICs ha facilitado el trabajo de la empresa, 
aún no se usan otras TICs más avanzadas como el fax o Internet debido al desconocimiento de los socios.   


 
SECTOR ACUICULTURA 
Se ha constatado que existe otro tipo de actividades económicas en las que la difusión 
del uso de TICs potenciaría el desarrollo económico de las mismas e ayudaría a 
incrementar el dinamismo de las PYMEs articuladas a esa producción. Tal es el caso 
de la acuicultura y, específicamente, de la crianza de truchas. 
 
Como puede deducirse del análisis de la entrevista a la empresa Piscifactoría “Los 
Andes” (ver Recuadro 5) y a la empresa pesquera “Los Ángeles” –cuyo propietario es 
un proveedor de la primera- el acceso y uso de TICs puede incrementar el nivel de 
                                                 
25  En el caso del grupo “Mujeres de Ayaviri” se hizo evidente que la presencia mayoritaria de niños en las cabinas resultaba 


intimidante para ellas pues existía “temor” de ser comparadas con ellos. 
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conocimientos técnicos sobre la actividad y hacer más fluida la comunicación entre la 
empresa acopiadora y el pequeño productor. 
 
Por un lado, en la práctica parece haber cierto manejo de TICs como el celular y las 
computadoras –para acceder a Internet-. Las aplicaciones referidas al negocio son 
puntuales pero efectivas: conseguir información técnica y comercial sobre la actividad 
desarrollada por la empresa, y comunicarse con la empresa a la que le provee de 
mercadería. Debe tenerse en cuenta que ese manejo de TICs es aún limitado, a pesar 
de tratarse de de uno de los proveedores más “exitosos” de la empresa. 
 
 


RECUADRO 5 


Fuente: Entrevista con René Sevillanos, gerente del Centro de Producción de Puno. 


Piscifactoría “Los Andes” 
 


La acuicultura tiene mucha potencialidad en Puno debido a los recursos que ofrece el Lago Titicaca y 
por la temperatura del departamento que es ideal para la crianza de truchas. Piscifactoría “Los Andes” 
inició sus operaciones en Puno en el 2004. Cuenta con clientes nacionales (cadenas de 
supermercados) e internacionales. La empresa se abastece a través de producción propia y de la 
producción estandarizada de pequeños productores.  
 
La empresa se contacta con sus clientes extranjeros a través de la gerencia ubicada en Lima. Ésta 
hace visitas regulares a los clientes en sus países y a su vez ellos los visitan frecuentemente en sus 
centros de producción tanto en Huancayo como en Puno. Asimismo, se comunican por correo 
electrónico.  
 
También la relación entre los clientes, la empresa y los productores se da través de TICs. De hecho, la 
empresa hace uso de las TICs para comunicarse con sus clientes en el extranjero (a través del correo 
electrónico) y con los productores que la abastecen ya que algunos hacen uso del Internet y/o 
teléfonos celulares. Quienes usan Internet se comunican con la empresa por medio del correo 
electrónico, lo cual facilita el trabajo para la empresa y los productores.  


 


HALLAZGOS SOBRE LOS PROGRAMAS DE DESARROLLO 
 
PROGRAMAS DE PYMES - TICS 
Se ha constatado que son pocos los programas (públicos o privados) que están 
orientados a proporcionar conocimientos sobre el manejo de TICs entre las PYMEs. A 
partir del breve diagnóstico realizado se ha podido ubicar dos experiencias de ese tipo: 
una primera relacionada con la formación de pequeñas empresas proveedoras de 
servicios de telecomunicaciones (que se explicará más adelante como la Last Mile 
Initiative) y otra experiencia llevada a cabo por el Consorcio de Organizaciones 
Privadas de Promoción al Desarrollo de la Micro y Pequeña Empresa (COPEME), la 
cual abarca un programa financiado por el Fondo de Iniciativas de Articulación 
Comercial – FIAC y otro denominado Digital Freedom Initiative – DFI. 
 
Por otro lado, existen varios programas de ONGs e instituciones públicas que 
promueven la oferta de Servicios de Desarrollo Empresarial (SDE) y que –por lo tanto- 
orientan sus actividades principalmente a la capacitación en gestión empresarial, 
asesoría técnico-productiva y administrativa-contable. En algunos casos –como en el 
programa de BONOPYME- se ha encontrado que dentro de los servicios ofertados hay 
uno que otro curso de computación y uso de Internet. 
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Una institución cuya labor involucra necesariamente el manejo de TICs de parte de las 
PYMEs es PROMPYME. Se trata de la institución estatal más importante de apoyo a 
las micro y pequeñas empresas del país, desde la cual se ofrece dos tipos de servicios 
que conciernen el  manejo de TICs modernas. Por un lado, PROMPYME tiene una 
página web a través de la cual se ofrece una serie de servicios y herramientas a los 
micro y pequeños empresarios. Por otro lado, hace unos años la institución llevó a cabo 
iniciativas de promoción para la reconversión de las cabinas de Internet en centros de 
servicios e información para PYMEs. Aunque esta iniciativa no prosperó, en la 
actualidad la Jefatura de Informática tiene planeado retomar la experiencia y relanzarla 
a una nueva escala.  
 
Uno de los pocos programas orientados a la promoción del acceso a TICs de parte de 
las PYMEs son los que ejecuta el Consorcio de Organizaciones Privadas de Promoción 
al Desarrollo de la Micro y Pequeña Empresa (COPEME), los cuales cuentan con 
financiamiento de USAID.  Sus proyectos se orientan a tres áreas: promoción de 
calidad, articulación comercial y uso de tecnologías de información. A través del fondo 
se financian pequeños proyectos que implican soluciones prácticas y rápidas para que 
las PYMEs tengan un mayor acceso a las TICs. Entre los proyectos financiados está 
uno de la Asociación Peruana de Exportadores de Mango – APEM (ver   
 
La segunda actividad de COPEME consiste en la coordinación del programa Digital   
Freedom Initiative (DFI)  que tiene el objetivo de reducir la brecha digital y promover la 
mejora de los ingresos de las PYMEs a través de un mayor acceso a TICs. A través del 
mismo se ha venido desarrollando un programa de apoyo a las PYMEs desde 
noviembre del año 2004 basado en un mecanismo de voluntariado. Para ello se han 
establecido convenios con instituciones de formación superior (universidades e 
institutos tecnológicos) para quienes están por egresar o ya egresaron de las mismas 
trabajen en instituciones socias de COPEME (Cámaras de Comercio, ONGs, etc.) y 
desde ahí apoyen a PYMEs de la localidad para enseñarles el uso de Internet y 
proporcionarles un seguimiento en gestión empresarial.  
 
 
RECUADRO 6), el cual inicialmente consistió en la solicitud de un financiamiento para la 
construcción de la página web de dicha asociación, pero que posteriormente se 
convirtió en un sistema de información sobre precios del mango a nivel internacional y 
que abrió posibilidades a futuro para contactos directos con clientes de otros países y 
la eliminación de cadenas intermediarias para la exportación.  
 
La segunda actividad de COPEME consiste en la coordinación del programa Digital   
Freedom Initiative (DFI)  que tiene el objetivo de reducir la brecha digital y promover la 
mejora de los ingresos de las PYMEs a través de un mayor acceso a TICs. A través del 
mismo se ha venido desarrollando un programa de apoyo a las PYMEs desde 
noviembre del año 2004 basado en un mecanismo de voluntariado. Para ello se han 
establecido convenios con instituciones de formación superior (universidades e 
institutos tecnológicos) para quienes están por egresar o ya egresaron de las mismas 
trabajen en instituciones socias de COPEME (Cámaras de Comercio, ONGs, etc.) y 
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desde ahí apoyen a PYMEs de la localidad para enseñarles el uso de Internet y 
proporcionarles un seguimiento en gestión empresarial.  
 
 


RECUADRO 6 


  Fuente: APEM – Cámara de Comercio y Producción de Piura 


APEM 
La Asociación Peruana de Exportadores de Mango (APEM) fue creada en el año 2000 bajo la 
iniciativa de un grupo de exportadores. Tiene como finalidad el desarrollo de la industria del mango, 
mediante la difusión de la cultura de la calidad entre sus asociados y la apertura de nuevos 
mercados. Actualmente agrupa a alrededor de 20 exportadores que representan aproximadamente 
el 80 por ciento de la  oferta exportable de mango. La APEM está formada por los principales 
exportadores peruanos y tiene como objetivo el desarrollo del mercado del mango en todas las 
fases de la cadena productiva, impulsando el desarrollo de las buenas prácticas de siembra, 
cosecha y postcosecha así como también impulsando el desarrollo comercial de sus asociados.  
 
La APEM está afiliada a ALMANGO, la asociación a nivel internacional de exportadores de mango y 
representa a sus afiliados ante las autoridades fitosanitarias locales e internacionales y ante 
cualquier otro organismo gubernamental y no gubernamental. Los beneficios claves que sus 
miembros obtienen son la posibilidad de aumentar sus conocimientos sobre la industria del mango 
especialmente en los aspectos estadísticos y el desarrollo de la calidad del producto y del proceso; 
la adquisición de bienes y servicios de mejor calidad al mas bajo precio mediante las ventajas de la 
economía de escala y por último la posibilidad de acceder a nuevos mercados mediante negocios y 
negociaciones conjuntas. 
 
Como gremio, la APEM puede ofrecer grandes volúmenes de exportación a sus clientes, mejor 
calidad del producto, continuidad y confiabilidad de la entrada; como conjunto de empresas 
exportadoras, la APEM ofrece mayores posibilidades de negociación, pues representa al 80 por 
ciento de la oferta exportable del mango peruano y representa también una garantía del fiel 
cumplimiento de los compromisos de exportación entre sus asociados. La exportación significa más 
trabajo para la población local, un mejor estándar de vida y mejores oportunidades para la población.  
 
Brinda a sus asociados diversos servicios, todos conducentes a mejorar la calidad de sus productos 
y a aumentar los volúmenes de exportación., entre ellos encontramos: consulta de proveedores, 
donde se podrá encontrar una base de datos homologada de proveedores para las empresas,  
contactos donde se podrá encontrar una base de datos muy amplia de los principales compradores 
de mango fresco y sus derivados y consultas técnicas para absolver consultas de carácter técnico.  
 
Respecto a las TICs, la APEM financió un proyecto a través del Fondo de Iniciativas de Articulación 
Comercial – FIAC para tener un mayor acceso a estas. El proyecto inicialmente consistió en la 
solicitud de un financiamiento para la construcción de la página web de dicha asociación, pero que 
posteriormente se convirtió en un sistema de información sobre precios del mango a nivel 
internacional (abriendo posibilidades a futuro para contactos directos con clientes de otros países y la 
eliminación de cadenas intermediarias para la exportación). Se ha creado así un sistema de 
inteligencia comercial que permite a los productores estar interconectados con fuentes de información 
sobre los volúmenes de demanda y colocaciones del producto. A pesar de la utilidad del instrumento, 
aún no se ha definido cómo se dará continuidad al proyecto y cuáles serán los alcances del mismo –
por ejemplo, quiénes serán los usuarios del sistema-.  
 


 
PROGRAMAS RURAL / AGRÍCOLAS - TICS26


Así como se señaló en la sección 3.1, la información se considera un factor de 
producción que permite un mejor uso del resto de los factores productivos en la medida 
que facilita la toma de decisiones y promueve el aprendizaje.  Lo mismo se aplica a las 
economías rurales en donde la actividad agropecuaria ocupa un lugar preponderante 
dentro de la estructura económica y social.   


                                                 
26  Para la elaboración de esta sección se ha contado con la colaboración de un representante de la ONG Intermediate 


Technology Development Group (ITDG) y se ha recurrido a Bossio et al (2004) como fuente bibliográfica principal.   
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Bajo el enfoque anterior se han implementado en el Perú varios programas que han 
integrado el tema de desarrollo rural y/o agropecuario y el uso de TICs (ver Cuadro 15).  


 


69 


 
Según Bossio et al (2004), las familias y organizaciones rurales requieren información 
actualizada y comprensible sobre: 


 Organizaciones e instituciones que trabajan en la región y la labor que 
desarrollan. 


 Formas de comercialización de los productos: precios, mercado, gestión 
empresarial. 


 Promoción de cultivos alternativos. 
 Aprendizaje para la promoción del turismo. 
 Capacitación a mujeres para formar microempresas. 
 Fuentes de información apropiadas sobre la titulación de tierras. 
 Consecuencias del cambio climático y fenómenos naturales (Bossio et al, 2004, 


pág. 4). 
 
Para que las TICs cumplan un rol transformador en las sociedades rurales es necesario 
que no se las vea como un fin en sí mismas, lo cual lleva a centrarse en el tema de la 
provisión de infraestructura y el aumento de la conectividad.  También es necesario 
trabajar en el desarrollo de contenidos para que la información sea entendible y útil 
para las poblaciones rurales, así como desarrollar las destrezas, el conocimiento y la 
capacidad para utilizar la información. 
 
Dadas las limitaciones en infraestructura que sufren las zonas rurales, es necesario 
que los medios de transmitir la información no se circunscriban a la adopción de 
tecnologías digitales sino más bien que se desarrolle una cultura de absorción, 
transferencia, uso y creación de información.  En tal sentido, cobran relevancia 
tecnologías que pueden no ser nuevas, como la radio o los periódicos murales. 
 
Asimismo, el rol transformador de las TICs implica que se conviertan en vehículos de 
empoderamiento de las sociedades rurales.  Las poblaciones rurales han estado y 
siguen siendo excluidas de la mayoría de servicios públicos, se mantienen aisladas y 
tienen un nivel muy escaso de participación en la escena nacional.  En tal sentido, las 
TICs deberían permitir reducir el aislamiento y la marginación de estas poblaciones; 
facilitar el diálogo entre las comunidades y las instancias públicas y privadas que 
ejercen influencia sobre ellas; fomentar la participación de las comunidades rurales en 
la toma de decisiones que las afecten; facilitar la coordinación de los esfuerzos de 
desarrollo local, regional y nacional; y facilitar la transmisión de la información, 
conocimientos y capacidades adecuándolos a la idiosincrasia y necesidades reales de 
las poblaciones rurales (Bossio et al, 2004). 
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Proyecto Ubicación Alcance Beneficiarios Recursos en internet Información Brindada


Sistema de 
Información Rural de 


Arequipa (SIRA)
Arequipa Regional


Población rural, 
organizaciones de base e 


instituciones locales y 
regionales


www.sira-arequipa.org.pe


Información estadística: área sembrada,
cosechada, volumen de producción, PBI
agropecuario departamental, precios, clima


Red Marañón Cajamarca


Jaén, San Ignacio, 
Bagua, 


Utcubamba, 
Condorcanqui


Población rural, 
organizaciones de base e 


instituciones locales y 
regionales


www.redmaranon.org.pe
Información de precios y mercados, de las


características de la provincia, sobre
productos agrícolas y ganaderos.


Telecentro AEDES Arequipa
Cotahuasi, 


Provincia La 
Unión


Autoridades locales y 
población organizada, 


integrantes de las mesas 
de concertación


www.aedes.com.pe


AEDES permitió tener acceso a un Sistema
de Información Geográfica para poder contar
con información actualizada y consolidada de
la cuenca


Capacitación a 
distancia por 
computador


Lima Nacional


Profesionales y técnicos 
trabajando en el sector 


agrario y guardaparques 
de INRENA


www.minag.gob.pe/sed  
www.inrena.gob.pe/foro/aul


a.html


Brinda servicios de capacitación a distancia en
temas como: Gestión de políticas y proyectos
agrarios, temas de agronegocios y un
programa para guardabosques.


Piura Rural.org Piura Regional


Productores 
agropecuarios y demás 


involucrados con el tema 
agrario


www.piurarural.org


Información agrícola, pecuaria, salud,
educación, comercialización. Información
tecnológica, estadística del medio rural 


Sistema de 
Información Rural 


Urbano
Cajamarca Regional


Productores 
agropecuarios, pequeños 


empresarios rurales 
(comerciantes) y 
gobiernos locales


www.infodes.org.pe/siru


Información técnica para el poblador rural. Su
página web se encuentra en construcción en
la cual se brindará información de precios,
microcréditos, proyectos  entre otros.


Sistema de Alerta 
Temprana Piura Regional


Instituciones regionales y 
locales, organizaciones de 


la sociedad civil y la 
población rural y urbana


www.paenpiura.org/siat.htm


Se registra y transmite en tiempo real datos de 
lluvias en la cuenca y los caudales del río
Piura, para que las autoridades tomen las
medidas necesarias ante cualquier
emergencia.


Sistema de 
Información Agraria Lima Valle Chancay-


Huaral
6000 pequeños 


agricultores www.huaral.org
Se brinda información sobre riego, precios de
mercado, insumos agrarios, áreas cultivadas y
climas del valle.


Sistema de 
Información Agraria 


del Ministerio de 
Agricultura


Lima Nacional Productores 
agropecuarios www.portalagrario.gob.pe


Se brinda información agropecuaria, como
siembras cosechas, producción, precios
diarios, precios promedios, información de
comercio exterior entre otros.          


CUADRO 15: PROGRAMAS DE DESARROLLO RURAL Y TICS EN EL PERÚ 


 Fuente: Adaptado de Bossio et al (2004)


 







 


 
En base a estos programas, Bossio et al. (2004) presenta las siguientes ocho lecciones 
aprendidas y recomendaciones27: 
 


 El liderazgo, la confianza y la unión de esfuerzos son vitales para el impulso de 
los proyectos de desarrollo rural con el uso de TICs.  En la mayoría de los 
programas han intervenido activamente más de una institución con experiencia 
en desarrollo rural. Las TICs deben ser vistas como una herramienta que 
permita lograr los objetivos institucionales.  Asimismo, se ha propiciado la 
participación activa de los beneficiarios.   


 
 Se deben construir sistemas de información que provean información apropiada, 


respondan a las necesidades de los beneficiarios y potencien sistemas 
tradicionales de intercambio de información.   La información tiene que ser 
relevante para los beneficiarios, debe ayudar a solucionar problemas concretos.  
Además, la fuente de información tiene que ser confiable para el que la consulta, 
tiene que ser oportuna y accesible cuando se la necesita.   Asimismo, es 
importante identificar las diversas formas de distribución de información e 
identificar la que más se adecue a los beneficiarios. 


 
 La integración de medios de comunicación tradicionales y las nuevas TICs es un 


ejemplo claro de convergencia tecnológica aplicada al desarrollo rural.   Si bien 
el Internet permite acceder a grandes cantidades de información, las tecnologías 
tradicionales, como la radio, han demostrado ser un eficaz medio para transmitir 
información y comunicar en el medio rural.  Así, por ejemplo, el acceso de 
Internet puede ayudar a los intermediarios a conseguir material para 
posteriormente transmitirlo a través de la radio o boletines impresos a los 
pobladores rurales. 


 
 El desarrollo de capacidades es fundamental para el aprovechamiento de las 


TICs en el ámbito rural.   No sólo es necesario construir capacidades en el 
manejo de las TICs, sino también construir capacidades para la gestión y 
producción de información y de liderazgo para promover el consumo de 
información.   


 
 El uso de TICs para la promoción de la participación y la generación de 


oportunidades, bajo un enfoque de equidad, asegura la reducción de las brechas 
sociales.   Las poblaciones rurales enfrentan mucha marginación, por tanto, los 
programas que usan TICs tienen que tomar en cuenta las características de los 
diferentes grupos sociales dentro del ámbito rural, de lo contrario se estaría 
perpetuando la exclusión.  Por ejemplo, el analfabetismo es mayor en las 
mujeres rurales por lo que se debe presentar la información de manera oral 
(radio) o audiovisual.  Asimismo, la población rural se comunica en lenguas 
distintas al castellano, por lo que la información debería transmitirse en las 
lenguas locales. 


 


                                                 
27  Estos alcances ha sido producto de un grupo de trabajo formado por representantes de ITDG, la Dirección General de 


Información Agraria (DGIA) del Ministerio de Agricultura (MINAG), los Programas de Desarrollo Rural Sostenible (PDRS) y 
Tecnología Adecuada y Ecoeficiencia (GATE) de la Cooperación Técnica Alemana (GTZ). 
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 Las redes sociales o sistemas informales de información local deben ser la base 
para integrar otros sistemas de información a través de las TICs.  La información 
suele transmitirse de manera informal entre las redes sociales locales.  Un 
programa debe buscar la manera en que la información de utilidad producida por 
distintas instituciones con poca llegada a los pobladores rurales sea adaptada y 
canalizada a través de las organizaciones locales que conforman estas redes. 


 
 Los proyectos de desarrollo rural con el uso de TICs debe asegurar su 


sosteniblidad con el fin de asegurar un impacto de mediano y largo plazo.  Para 
ello es necesario aunar esfuerzos entre distintas organizaciones, de manera que 
sea más fácil conseguir los recursos para continuar con los programas.  Un 
factor importante es el monitoreo y la evaluación de resultados, ya que un 
proyecto que demuestra que brinda beneficios concretos y medibles puede 
conseguir más fácilmente fondos públicos o privados para su continuación. 


 
 La tecnología por sí sola no genera desarrollo.   Las TICs, como cualquier otra 


tecnología, es una herramienta para solucionar problemas.  El desarrollo 
requiere de cambios de estructuras sociales, económicas y políticas y las TICs 
pueden convertirse en medios facilitadotes para los procesos de desarrollo. 


 
Adicionalmente, a través de una entrevista con un representante de ITDG, se mencionó 
que hay varias ideas sobre el uso de las TICs en el sector agropecuario que no siempre 
resultan ciertas.  Una de ellas es que con el uso de las TICs es fácil construir y 
mantener sistemas de información de precios agrarios en tiempo real que permitan a 
los agricultores una mejor toma de decisiones y un aumento de su capacidad de 
negociación.  Si bien lo anterior es cierto,  es necesario tener en cuenta que el 
seguimiento de precios en los diferentes mercados requiere de una infraestructura para 
recoger, procesar y transmitir esta información.  Lo anterior significa que se requieren 
de muchos recursos (financieros y técnicos) y, probablemente, el gobierno es una de 
las pocas entidades que puede facilitarlos.  Por tanto, es recomendable que la 
participación de las entidades gubernamentales en este tipo de proyectos. 
 
Asimismo, se mencionó que la idea extendida de que el teléfono celular facilita la 
conectividad en zonas donde no llega la telefonía fija no es del todo cierta.  La señal de 
los teléfonos móviles llega en la mayoría de los casos a las capitales de distrito, pero 
no a las zonas rurales.  En tal sentido, con la tecnología actual, la demanda por 
comunicaciones en las zonas rurales tiene que ser atendida por otros medios.  Un 
ejemplo es la iniciativa de Last Mile Initiative, que se explicará en la siguiente sección. 
 
PROGRAMAS TICS 
Para este estudio se recogió información sobre tres programas que promueven el uso 
de las TICs: el programa de Telecentros Rurales promocionado por el Instituto Nacional 
de Investigación y Capacitación en Telecomunicaciones (INICTEL) y el programa Last 
Mile Initiative de USAID.  
 
Telecentros Rurales de INICTEL. El Instituto Nacional de Investigación y Capacitación 
de Comunicaciones (INICTEL) ha venido trabajando en sistemas informáticos 
conectados a Internet, debido a que puede convertirse en una herramienta útil para 
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disminuir el aislamiento de las comunidades rurales y promover el desarrollo local.  En 
este contexto, es que ha lanzado un programa de Telecentros Rurales para facilitar el 
acceso y la comunicación a 10 localidades rurales de Huancavelica, Puno y Cusco28.   
 
Para ello, se definió una estrategia de instalar telecentros que brindasen información de 
interés a los pobladores de estas localidades.  En ese sentido, la ejecución de este 
proyecto contempla cuatro componentes: el desarrollo de contenidos haciendo uso de 
las TICs, la implementación de una adecuada plataforma de comunicación, la 
capacitación de personal y usuarios, y la gestión y supervisión del proyecto. 
 
En el desarrollo de contenidos, INICTEL ha elaborado videos que para rescatar y 
revalorar los recursos culturales y ecoturísticos de los distritos.  El contenido de estos 
videos, que están disponibles en Internet, ha sido decidido con la participación de la 
población.  La página web del proyecto (http://telecentros.inictel.net/) tiene información 
sobre noticias locales, noticias nacionales, información sobre cada uno de los distritos, 
galería de fotos y videos, etc. (ver 


                                                 
28  Las localidades son los distritos de Huachocolpa, Surcubamba, San Marcos de Rochacc y Quishuar en la provincia de 


Tayacaja en Huancavelica; los distritos de Llari, Unachiri, Cupi y el centro poblado de Huamanruro en la provincia de Melgar en 
Puno; el distrito de Ocuviri en la provincia de Lampa en Puno y el distrito de Palpata en la provincia de Comandante Espinar en 
Cusco. 
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Gráfico 17). 
 
En cuanto a la implementación de la plataforma de comunicación, seis de los  
telecentros usan un sistema de acceso satelital y cuatro de ellos utilizan un sistema de 
enlaces inalámbricos.  Los telecentros están conectados con un servidor de video, de 
contenidos y otro de pruebas y gestión. 
 
La capacitación contempla dos componentes. Por un lado, la capacitación para los 
administradores de red, que contempla el uso de software libre, sistema operativo 
LINUX, elaboración de páginas web, administración de red, soporte técnico y 
administración del establecimiento rural, entre otros.  Por otro lado, la capacitación de 
usuarios finales incluye capacitación teórica práctica en nociones básicas de uso y 
manejo de computadores personales. Paralelamente a estos componentes de 
capacitación, el programa está brindando becas a los mejores estudiantes de 5to de 
secundaria de cada distrito para que asistan al curso “Programas de Capacitación de 
Tecnologías de Información y la Comunicación y Desarrollo Rural”. 
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GRÁFICO 17: PÁGINA WEB DE LOS TELECENTROS RURALES 


 
En cuanto a la gestión y monitoreo, se ha procedido a hacer una serie de estudios para 
establecer una línea de base de las zonas en donde se está ejecutando este proyecto, 
así como definir la mejores soluciones tecnológicas para cada localidad. 
 
Según algunos representantes de INICTEL, el programa de Telecentros Rurales fue 
diseñado priorizando la solución tecnológica, sin embargo, durante la ejecución del 
mismo quedó claro que había que dar mayor importancia a la creación de contenidos y 
de información relevante para los usuarios finales.  Para ello, los telecentros están 
brindando servicios como crear catálogos en línea para la venta de artesanías (Cusco), 
brindar cursos a distancia, información sobre temas ganaderos, sobre manualidades 
para potenciar la actividad artesanal, entre otros. 
 
En vista que el desarrollo de contenidos excede los mandatos y capacidades de 
INICTEL, esta institución está formando alianzas estratégicas con ONGs que trabajen 
en la zona, como CARITAS, CEPES y Solaris.  De esta manera, estas ONGs están 
incorporando la herramienta digital para potenciar sus proyectos de desarrollo en la 
zona.  Como se mencionó en la sección anterior, si se quiere promover el desarrollo, 
las TICs sólo son una herramienta y por sí mismas no solucionan los problemas de las 
poblaciones. 
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En cuanto a la participación de las mujeres en este programa, los representantes 
entrevistados mencionaron que si bien hay una alta tasa de analfabetismo entre las 
mujeres rurales, ellas pueden hacer uso de las instalaciones ayudadas por el asistente 
de campo, que promueve localmente el uso del telecentro; asimismo, algunas mujeres 
suelen ir acompañadas de sus hijos, quienes se encargan de ayudarles.  En una de las 
comunidades, se está incentivando a las mujeres para que usen el Internet para 
comunicarse.  Sin embargo, se mencionó que las mujeres son reticentes a ir a los 
telecentros debido a que aquellas que trabajan van de frente a sus casas para cumplir 
con sus labores y no les queda tiempo para asistir al telecentro.  Finalmente, se 
mencionó que en Puno hay más asistencia de mujeres, quizás debido al trabajo de 
empoderamiento realizado por la ONG Manuela Ramos desde hace más de 4 años29.   
 
Finalmente, en cuanto a la sostenibilidad de los telecentros, se mencionó que los 
alcaldes de las localidades cumplen un rol importante.  Si bien INICTEL se hace cargo 
de toda la infraestructura técnica y contrata al asistente de campo que promueve el uso 
del telecentro en la localidad, la municipalidad se hace cargo de la contratación del 
administrador de red y del local en donde funciona el telecentro.   
 
Si bien hay otros costos que cubrir en el funcionamiento del telecentro, los 
representantes de INICTEL mencionaron que el pago de las líneas de Internet era lo 
más relevante y que para cubrirlo se cobra una tarifa de S/. 0.70 por hora. 
 
Last Mile Initiative de USAID30. El programa Last Mile Initiative (LMI) de USAID fue 
lanzado en el año 2004 y tiene como objeto la provisión sostenible de servicios de 
comunicación y de información en zonas rurales, usando tecnologías y modelos 
innovadores.  Este programa se está ejecutando en seis países: Etiopía, Guatemala, 
Macedonia, Nigeria, Perú y Sri Lanka.  Cuenta con un presupuesto inicial de US$ 3 
millones. 
 
En el Perú, este programa está siendo ejecutado por Voxiva.  LMI contempla que la 
provisión de los servicios de comunicación e información esté a cargo de 
microempresas.  Para ello se ha diseñado el modelo de negocios Micro-Telco.  Bajo 
este modelo, la Micro-Telco debe convertirse en un operador rural de comunicaciones. 
 
El Cuadro 16 muestra en la columna izquierda el típico enfoque de los programas de 
desarrollo que se basan en un modelo de cooperación sin fines de lucro.  Esto 
influencia en la ejecución del programa, ya que al funcionar mediante donaciones luego 
presentan dificultades para su sostenibilidad futura.  Asimismo, este modelo le da al 
programa un carácter asistencialista y no promueve la participación activa de los 
beneficiarios o de otros actores.  La iniciativa LMI ha sido diseñada pensando desde el 
principio en la participación activa del sector privado.  Para ello, se ha definido un 
modelo de negocio que permita que el sector privado sea el que brinde el servicio de 


                                                 
29  Es importante mencionar que en Puno la mayoría de las mujeres se dedican al comercio, lo que les da mucha confianza en sí 


mismas.  Adicionalmente, la ONG Manuela Ramos tiene una larga trayectoria en programas de empoderamiento para mujeres. 
30  Esta sección ha sido elaborada en base a la información disponible en la página web del proyecto 


(http://www.lmiperu.org/02.htm) y aquella proveniente del estudio de línea de base elaborado para el proyecto (Barrantes et 
al, 2006).  Asimismo, se ha entrevistado a los responsables del proyecto de LMI en USAID, como al responsable de la 
ejecución en Voxiva. 
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comunicación.  La participación del sector privado y la ejecución del programa como un 
negocio pretenden sentar las bases para la sostenibilidad y replicabilidad del programa. 


CUADRO 16 


Cooperación sin fines de lucro Gestión privada con sostenibilidad
Donación de activos Financiación de etapas iniciales
Implementación de proyecto de "una sola vez" Modelo de negocio recurrente
Alta mortalidad de iniciativas Mejor pronóstico de supervivencia
Actividades subsidiadas Auspicio de actividades rentables
Asistencialismo Desarrollo alta eficiencia del uso de recursos
Baja eficiencia de recursos Alto liderazgo de microempresarios
Reducido liderazgo de beneficiarios


Grandes operadores Pequeños operadores
Gasto general alto: tarifas altas Gasto general bajo: tarifas menores
Mercado corporativo, urbano y centralizado Mercado rural-urbano
Oferta despersonalizada de servicios Oferta personalizada de servicios
Servicios de exclusión Servicios de inclusión
Uso intensivo de capital y activos Uso reducido de capital y activos


Redes de "un punto - un servicio" Redes de "varios puntos - varios servicios"
Redes que canalizan solo tráfico externo Redes que canalizan tráfico interno y externo
Gestor de la red no está en la localidad Gestor de la red está en la localidad
Modelo de negocio es foráneo Modelo de negocio local
Contenido ausente Contenido local


Marco Conceptual de Last Mile Initiative


      Fuente: LMI (http://www.lmiperu.org/1)  
 
Asimismo, el diseño de LMI busca innovar en la provisión de los servicios de 
comunicación rural.  Normalmente, se piensa en grandes operadores de servicios de 
comunicación y la comunicación rural es un componente adicional que no es muy 
atractivo por los altos costos que involucra.  La iniciativa LMI, ayudada por tecnologías 
accesibles, ha planteado que sean pequeños operadores los que se encarguen de 
proveer el servicio.  En su momento, lo anterior planteó una modificación de la 
regulación de telecomunicaciones, ya que no existía la figura del operador pequeño. 
 
Finalmente, los servicios de telecomunicación rural generalmente centran su atención 
en conectar a los usuarios rurales con la red general (externa).  La administración del 
servicio está fuera de la localidad, por lo que no se desarrollan contenidos interesantes 
para los pobladores locales que hacen uso del servicio.  En este modelo de negocio, al 
estar el administrador del servicio en la misma localidad puede tener una mejor lectura 
de las necesidades de los pobladores locales y de los servicios que requieren. 
 
El proyecto está siendo implementado en la provincia de Jauja, en la sierra central del 
Perú.  En la capital provincial, la ciudad de Jauja, se instaló una central que brinda los 
servicios de telecomunicación a los distritos de Ataura, El Mantaro, Huamalí, 
Huaripampa, Huertas, Molinos, Muqui, Muquiyauyo y Yauyos.  Estos distritos 
congregan a una población aproximada de más de 25,000 personas. 
 
Con una tecnología inalámbrica (Canopy de Motorola) y usando una frecuencia sin 
licencia, se está pudiendo brindar los servicios de telecomunicación a bajo costo.  La 
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señal inalámbrica tiene un alcance de 8 km. y con la ayuda de una repetidora se puede 
alcanzar hasta 16 km.  Con esta señal, se está brindando telefonía fija y acceso a 
Internet a los afiliados al servicio (ver Gráfico 18). 
 
El proyecto está siendo operado y administrado por la Micro Telco “Televías Puyhuan”.  
Televisa Puyhuan está operado por un directivo del Grupo Puyhuan, una ONG que 
promueve el desarrollo rural sostenible31.  Este grupo ha venido trabajando con las 
escuelas locales. 
 
En la actualidad, hay 47 usuarios del servicio.  A pesar de que aún no se está cobrando 
por el servicio, la tarifa que se estableció es de S/. 50 mensuales, la cual da derecho a 
llamadas ilimitadas dentro de la red, 80 minutos de llamadas fuera de la red y derecho 
a recibir llamadas internacionales.32


 


GRÁFICO 18: ESQUEMA DE ENLACE DE INALÁMBRICO USADO EN LMI 


 
Fuente: Tomado de URL: http://www.lmiperu.org/LMI por ciento20USAID por ciento20Peru por 
ciento20Presentation.pps  
 
 


                                                 
31  El Grupo Puyhuan es una ONG que trabaja desde el año 1999 en el distrito de Molinos, en la provincia de Jauja.  A través del 


uso de tecnologías de información y comunicación, este grupo está proponiendo cambios en el modelo educativo.  Los 
estudiantes de secundaria se han vuelto más activos y pasan mayor tiempo haciendo investigación en temas relevantes para 
su localidad, mientras que los profesores son facilitadores de estas actividades.  Estos cambios han logrado que el 60 por 
ciento de estudiantes que dejó la secundaria en el 2001 retorne para el 2003 (Torrejón y Fernández, 2003). 


32  Esta tarifa está un poco por encima a la disponibilidad a pagar hallada en el estudio de línea de base.  En dicho estudio, la 
mediana de la disponibilidad a pagar es S/. 20 mensuales por servicios de telefonía fija y S/. 20 por servicios de Internet.  Sin 
embargo, para aquellos que piensan que estos servicios son muy importantes, la mediana de la disponibilidad a pagar sube a 
S/. 30 mensuales por cada uno de los servicios (Barrantes et al, 2006).   
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De acuerdo a un estudio de línea de base realizado para este proyecto, se encontró 
que alrededor del 70 por ciento de la muestra usa servicios telefónicos.  Hay una 
diferencia muy marcada entre el grupo cuyos ingresos los ubican debajo de la línea de 
pobreza y el resto.  El 55 por ciento de los usuarios del primer grupo usan teléfono 
frente a 72 por ciento del resto.  Asimismo, 50 por ciento de los jefes de familia hacen 
llamadas telefónicas por lo menos una vez por semana, 20 por ciento hacen de una a 
tres llamadas al mes y el 30 por ciento nunca hacen llamadas.  En cuanto al uso de 
teléfonos celulares, la muestra indica que el 15 por ciento de los hogares tiene uno, 
mientras que sólo el 8 por ciento de los hogares más pobres posee uno.  Finalmente, 
sólo el 5 por ciento de la muestra hace uso de Internet, principalmente a través de 
cabinas públicas (90 por ciento) y el resto accede a Internet en su centro de trabajo (10 
por ciento) (Barrantes et al, 2006). 
 
La demora en la puesta en marcha de este proyecto se debió a temas regulatorios y 
contractuales.  Por un lado, Telefónica del Perú, el proveedor principal de 
telecomunicaciones en el Perú, no llegaba a un acuerdo con Televías Puyhuan sobre la 
interconexión con la red telefónica pública.  Por otro lado, Televías Puyhuan no recibía 
la licencia del Ministerio de Transportes y Comunicaciones como pequeño operador 
rural.  Esto pone de relevancia la importancia de los aspectos regulatorios en la 
implementación de un programa como éste, en el que se innovan nuevas formas de 
provisión de servicios. 
 
El programa también ha tenido algunos problemas técnicos debido a que algunos de 
los usuarios de la red instalaron cabinas piratas, lo cual congestionó la red y disminuyó 
la calidad del servicio.  Esto ha originado que algunos de los suscriptores no quieran 
pagar por el servicio.  Se ha optado por mantenerlos en la red y solucionar el problema 
técnico, pero esto está generando un problema para Televías Puyhuan quien no está 
recibiendo ingresos por los servicios que está prestando. 
 
Un punto que llama la atención en la implementación del programa es que las acciones 
están concentradas a la expansión de las comunicaciones pero no se aprecian 
actividades dirigidas a fomentar “un aumento de productividad y la transformación de 
las opciones de desarrollo de agricultores, pequeños negocios, nuevos 
emprendimientos y otras organizaciones en las áreas rurales no cubiertas por las 
principales redes mundiales de transmisión de voz y data”, tal como lo propuso Andrew 
Nastios, ex jefe de USAID.  Si bien el Grupo Puyhuan tiene una larga experiencia en 
proyectos de desarrollo sostenible, en los documentos disponibles del proyecto o 
durante las entrevistas con los representantes de USAID y Voxiva no se dio mayor 
información sobre este aspecto. 
 
Programas de género – TICs. La gran mayoría de los programas de género en el 
Perú, así como en otras partes del mundo, están dirigidos principalmente a empoderar 
a las mujeres – mejorando su poder de negociación en el sector privado o público o 
incrementado sus capacidades y derechos.  A pesar de que muchas mujeres se 
dedican a actividades que les generan ingresos, éstas las realizan muchas veces 
dentro del hogar donde no son adecuadamente apreciadas y tienen pocas 
oportunidades para socializar sus logros.  En tal sentido, cuando las TICs se han 
incorporado a programas de género han prestado una gran importancia a la necesidad 
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de comunicación que tienen las mujeres para compartir sus experiencias y sentirse 
valoradas.  Asimismo, el relativo aislamiento de las mujeres, al circunscribirse sus 
vínculos sociales al hogar, hace que no cuenten con fuentes de información adecuadas 
para solucionar sus problemas o, incluso para darse cuenta de que tienen un problema 
y de que hay maneras de solucionarlo. 
 
Como se mencionó en la sección 5.4, las TICs pueden ser utilizadas de muchas 
maneras para contribuir al empoderamiento de las mujeres.  Sin embargo, en el Perú 
son pocos los programas que se han implementado con el objetivo explícito de acortar 
las brechas de acceso y uso de TICs entre hombres y mujeres.  No obstante se pueden 
mencionar proyectos como REPRO-Salud33 y Milenia Radio34, que han utilizado a las 
TICs como herramientas para lograr sus objetivos particulares.   
Una de los pocos programas exclusivos para fomentar el uso de las TICs en las 
mujeres es el Programa EXITE-IBM.  El Campamento Exploring Interests in Technology 
and Engineering (EXITE) es un programa que IBM ejecuta en sus distintas filiales a lo 
largo del mundo.  El objetivo es interesar a niñas de entre 11 y 13 años en matemáticas 
y ciencia y tecnología y las posibilidades que están ofrecen en campos diametralmente 
opuestos como la medicina, agricultura, entretenimiento, conservación ambiental, entre 
otros.   
 


HALLAZGOS SOBRE LAS POLÍTICAS PÚBLICAS 
El Informe sobre Desarrollo Humano - Perú 2006 pone de relevancia que uno de los 
principales problemas del Estado Peruano es “su reducida capacidad para formular y 
ejecutar políticas públicas referidas a algunos temas de carácter transversal y sectorial” 
(PNUD, 2006).  Esta limitación tiene su origen en las fallas de coordinación al interior 
del Ejecutivo y a la reducción de algunos ministerios a meros ejecutores de programas 
y proyectos sin orientación ni objetivos consistentes con una política general de 
gobierno.   
 
En tal sentido, no es sorprendente que las políticas de los tres grandes temas 
analizados en este estudio también sufran de una falta de coherencia que se ve 
agravada por la falta de información de base que les sirva de sustento.  Por lo mismo, 
es comprensible que no se puedan identificar iniciativas que pretendan responder a 
problemas relacionados con los tres grandes temas que convocan este estudio: 
MIPYMEs, TICs y género. 
 
POLÍTICA DE PROMOCIÓN DE MIPYMES 
Una de las principales críticas hechas a las políticas del Estado en relación a las 
pequeñas y micro empresas apunta a señalar la falta de coherencia entre las políticas 


                                                 
33  El Proyecto Comunitario de Salud Reproductiva (REPRO-Salud) fue un proyecto iniciado en 1995, ejecutado por Manuela 


Ramos y financiado por el USAID.  Su objetivo era reducir la brecha existente en los servicios de salud reproductiva que 
reciben las mujeres de zonas rurales y peri-urbanas respecto de sus pares que viven en las zonas urbanas.   En base a 
asistencia técnica y capacitación se implementaron una serie de proyectos comunitarios de salud reproductiva.  Las 
experiencias fueron diseminadas a través de radionovelas.  La radio demostró ser un medio ideal para la discusión de temas 
importantes y para sensibilizar a la gente.  Este proyecto fue acreedor al Premio Género y TICs, que otorga el Global 
Knowledge Partnership y el APC Women’s Networking Support Program. 


34  Es una emisora radial dirigida por el Colectivo Radial Feminista.  Su objetivo es brindar una propuesta de comunicaciones que 
apunte al fortalecimiento de una democracia inclusiva con equidad de género.  Tiene la frecuencia 1530 AM y tiene una gran 
preferencia en el público femenino de Lima Norte.   
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sectoriales y la inexistencia de una estrategia de largo plazo que articule las distintas 
iniciativas y programas que se desarrollan desde las diferentes instancias estatales.  
Aún así, en los últimos años se ha dado un avance sustancial para promover a las 
MIPYMEs en el Perú.   
 
En el año 1997 se creó la principal institución estatal de promoción a las MIPYMEs, la 
Comisión de Promoción de la pequeña y micro empresa – PROMPYME.  
Posteriormente, a partir del 2001 se dan modificaciones institucionales para dotar de 
claro liderazgo al Ministerio de Trabajo y Promoción del Empleo (MTPE) en la 
promoción pública de las MIPYMEs, e incluyeron la creación del Viceministerio de 
Promoción del Empleo y las MYPEs, y la Dirección General de la Micro y Pequeña 
Empresa (MYPE), la transferencia de PROMPYME (que en ese momento pertenecía a 
la Presidencia del Consejo de Ministros) al MTPE, y la concentración de algunos de los 
principales programas de apoyo al sector que estaban dispersos en diversos 
ministerios y dependencias públicas. 
 
En este contexto, un hito fue la promulgación de la Ley de Promoción y Formalización 
de las Micro y Pequeñas Empresas (Ley 28015) promulgada en Julio del 2003.  Esta 
ley establece que el Estado promueve los servicios de capacitación y asistencia 
técnica, priorizando la creación de nuevas empresas, el fortalecimiento de las MYPE y 
la asociatividad empresarial de las MYPES con potencial exportador y de generación 
de empleo. 
 
Por otro lado, se creó el Consejo Nacional para el Desarrollo de la Micro y Pequeña 
Empresa (CODEMIPE) como instancia de diálogo para debatir, concertar y sugerir al 
MTPE las políticas, programas y medidas de apoyo y promoción del sector MYPE. 
 
Otro avance en la definición de políticas públicas ha sido el lanzamiento del Plan MYPE 
2005, basado en los lineamientos de política contenidos en la Ley 28015 y elaborado 
con la participación del Estado, los gremios empresariales, las instituciones de 
promoción privadas, y la cooperación técnica internacional.  
 
Siguiendo un esquema de análisis planteado por Villarán et al. (2005) un breve 
recuento de las políticas públicas desarrolladas en ese terreno durante los últimos años 
puede basarse en la distinción de cinco áreas: 
  


 Financiamiento (principalmente acceso al crédito). 
 Servicios de Desarrollo Empresarial: capacitación, asesoría, consultoría, 


información, comercialización y exportaciones. 
 Fomento y apoyo al emprendedorismo (entrepreneurship). 
 Apoyo a la competitividad de las MIPYMEs (principalmente a través de las 


Cadenas Productivas, Clusters y exportaciones). 
 Facilitación de la Formalización. 


 
En cuanto al tema del financiamiento, se ha producido una transición de un sector de 
microfinanzas dominado por ONGs a uno donde compiten bancos e instituciones de 
microfinanzas (IMFs) para beneficio de las PYMEs; de tal modo que hacia fines de 
2001 cuatro IMFs peruanas estaban entre las diez IMFs de mayor envergadura de 
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América Latina (Jaramillo y Valdivia, 2005).  Actualmente se reconoce que en el Perú 
se ha desarrollado uno de los sistemas de microfinanzas más importantes y dinámicos 
de la región35.  
 
Además hay instituciones privadas que se conformaron como ONGs y que han 
apoyado el acceso al crédito de las MIPYMEs. Tal es el caso del programa de 
fortalecimiento institucional denominado “Iniciativa microfinanzas” que lleva a cabo  el 
Consorcio de Organizaciones Privadas de Promoción al Desarrollo de la Micro y 
Pequeña Empresa (COPEME), orientado a incrementar la oferta sostenible de servicios 
de créditos y ahorros para microempresarios y sectores de bajos ingresos en el Perú. 
 
Por otra parte, durante la última década se ha experimentado un importante avance de 
los llamados Servicios de Desarrollo Empresarial (SDE). En este terreno el esquema de 
intervención del Estado se ha basado principalmente en la concepción de ente 
promotor de la oferta de esos servicios. Antes que constituirse en un proveedor directo 
de ese tipo de servicios, el Estado ha buscado promover mecanismos para la 
conformación de una oferta de proveedores privados. 
 
Entre los programas e instituciones públicas que brindan Servicios de Desarrollo 
Empresarial (SDE), cabe mencionar al Centro de Promoción de la Pequeña y Micro 
Empresa – PROMPYME36, que busca facilitar el acceso de MYPE competitivas a 
mercados previamente identificados y aumentar sus ventas sobre la base del 
cumplimiento de estándares óptimos de calidad. A través de PROMPYME se desarrolla 
el programa de Compras del Estado, mediante el cual el Estado proporciona 
información sobre las compras estatales estableciendo un indicador de la demanda de 
productos y servicios que podrán atender las MIPYMEs.  Por otro lado, el Programa 
Perú Emprendedor del MTPE. Se trata de un programa integral orientado a promover el 
desarrollo de la micro y pequeña empresa y de las iniciativas empresariales, para 
contribuir a la generación de empleo digno y a la mejora de las condiciones de vida de 
la población, en 14 regiones del país. El programa tiene seis componentes: BonoPyme 
(consistente en bonos para las MYPE a través de los cuales obtienen descuentos en 
los servicios de desarrollo empresarial que requieren)37; BonoEmprende (bonos de co-
financiamiento a los jóvenes que buscan poner en marcha su propia empresa); 
BonoGremio (dirigido al fortalecimiento de gremios y asociaciones de micro y pequeños 
empresarios); el programa Supérate (consistente en apoyar a personas adultas 
mayores de 30 años, ex trabajadores públicos y privados brindándoles capacitación y 
asesoría para reinsertarse al mercado laboral o implementar un negocio propio); 
BonoPropoli (consistente en bonos de co-financiamiento para que micro empresas de 
diez distritos seleccionados de Lima accedan a capacitación, asesoría o asistencia 
técnica); y la línea de Crédito PrestaMype-Fondemi (administrada por COFIDE y 


                                                 
35 Entre las instituciones más importantes que conforman este sistema están las Cajas Municipales de Ahorro y Crédito (CMAC), 


Cajas Rurales de Ahorro y Crédito (CRAC), las Entidades de Desarrollo de la Pequeña Empresa y Microempresa (EDPYMES) 
y la Banca comercial o Banca Múltiple. Las líneas y programas de crédito que administra COFIDE son canalizadas hacia los 
beneficiarios a través de alguna de estas instituciones financieras intermediarias. También juegan un rol importante algunos 
fondos de garantía como el FOGAPI.  


36 Para una breve reseña de las características del trabajo realizado por esta institución ser puede consultar el Anexo No. 3 del 
informe original en: www.grade.org.pe. 


37 Para una visión más detallada de las características del programa BONOPYME puede consultarse Valdivia, 2004.  
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canalizadas por Instituciones Intermediarias Financieras para otorgar créditos para 
MYPE a nivel nacional). 
 
En cuanto al tema de la formalización, en los últimos años ha habido algunos avances 
que –sin embargo- no han podido avanzar significativamente en la solución de los 
problemas legales y normativos vinculados a la informalidad de la mayor parte de las 
MIPYMEs. 
 
Recientemente –en Abril del presente año- la Dirección Nacional de las microempresas 
y pequeñas empresas (MYPE) del MTPE, con el apoyo de la Confederación Nacional 
de Instituciones Empresariales Privadas (Confiep) y la Organización Internacional del 
Trabajo (OIT), presentó un programa para la formalización de las MYPE. El programa 
incluye la difusión de tres cuadernillos de orientación dirigido a los funcionarios de las 
municipalidades. El propósito es mejorar el servicio que prestan las municipalidades 
para la simplificación de trámites para el registro de negocios. 
 
Por último, cabe mencionar las iniciativas desplegadas desde el Ministerio de la 
Producción (PRODUCE) en torno al desarrollo de políticas de innovación tecnológica 
como instrumentos para el desarrollo de cadenas productivas –a las cuales deberían 
articularse las micro y pequeñas empresas- en las diferentes regiones del país.  Los 
Centros de Innovación Tecnológica (CITEs), cuyo ámbito de acción abarca diferentes 
cadenas productivas con potencial de desarrollo (joyería, turismo, textil camélidos, 
cerámica, peletería, artesanía, confecciones, etc.)38 tienen por objeto mejorar la 
competitividad y calidad de las empresas para incrementar la oferta exportable de los 
productos de mayor valor agregado. A pesar de esta apuesta por la innovación 
tecnológica, es casi imposible encontrar iniciativas dirigidas a fomentar el acceso y uso 
de TICs en las MIPYMEs.  
 
POLÍTICA DE PROMOCIÓN DEL USO DE TICS 
En el 2003, el gobierno peruano convocó a una Comisión Multisectorial para elaborar el 
Plan de Desarrollo de la Sociedad de la Información en el Perú, La Agenda Digital 
Peruana.  Posteriormente, en el 2005, se desactivó la anterior comisión y se nombró 
otra para que sea responsable de la implementación y seguimiento del plan.  Esta 
comisión está liderada por la Presidencia del Consejo de Ministros y consta de 13 
miembros plenos y 5 miembros invitados.  La gran mayoría de los miembros son 
entidades públicas, sólo la empresa Telefónica del Perú participa como miembro 
invitado. 
 
La Agenda Digital Peruana consta de seis lineamientos de política: Infraestructura, 
Capacidades Humanas, Aplicaciones Sociales, Producción y Servicios, Gobierno 
Electrónico y Cumbre de la Sociedad de la Información. 
 
En el lineamiento 4 sobre Producción y Servicios, se cuenta con 3 estrategias:  


 Promover el desarrollo de la industria nacional de software y hardware al 
mercado global 


 Facilitar el acceso de las MIPYMEs a las TICs 
                                                 
38  Para una mayor referencia sobre el caso del CITE – Camélidos Sudamericanos de Juliaca, Puno, puede consultarse el Anexo 


No. 3 del informe original en: www.grade.org.pe. 
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 Promover el desarrollo del comercio electrónico. 
 
Dentro de la segunda estrategia hay acciones que están dirigidas a brindar 
capacitación y financiamiento a las MIPYMEs que quieran introducir el uso de las TICs 
en sus procesos productivos y de gestión.  Asimismo, hay acciones que promueven 
que las cabinas de Internet presten servicios múltiples a las MIPYMEs y que obtengan 
una certificación para que a través de ellas las MIPYMEs puedan hacer trámites y 
pagos virtuales.    
 
Sin embargo, la limitación que tiene la Agenda Digital es que aparentemente los 
avances no se están dando.  En la matriz de seguimiento disponible en la web de la 
Comisión Multisectorial, no se muestran mayores avances en las secciones de 
promoción  del acceso de TICs a las MIPYMEs y en la de promoción del comercio 
electrónico.  Esta demora en la implementación del plan se debe a que la gran mayoría 
de las acciones de estas dos secciones no tienen asignadas a las entidades 
responsables de su ejecución.  La Agenda Digital no tiene una elaboración fina sobre 
las necesidades de información de las MIPYMEs y se da una escasa participación del 
sector privado en estos componentes del plan. 
 
Donde sí se han dado algunos avances es en la sección de infraestructura y de 
gobierno electrónico.  En la primera sección, los avances tienen que ver con 
modificaciones en la regulación que promuevan la conexión en zonas rurales, así como 
el aprovechamiento de obras de infraestructura para otros fines (líneas de transmisión 
eléctrica, gasoductos, etc.) para facilitar la conectividad a zonas alejadas.  En la 
segunda sección, los avances se refieren a la normatividad para la implementación del 
gobierno electrónico, seguridad en la transmisión de datos, la implementación del voto 
electrónico, compras estatales, entre otros. 
 
POLÍTICA NACIONAL DE GÉNERO 
La Política Nacional de Género es quizás la más débil de las tres políticas analizadas 
en este estudio.  Si bien hay un Ministerio de Promoción de la Mujer y Desarrollo 
Humano (PROMUDEH), creado en 1996; sus funciones abarcan todo un conjunto de 
actividades relacionadas con el desarrollo humano.  Como resultado, las políticas 
planteadas por el PROMUDEH carecían de un adecuado diseño y su implementación 
adolecía de una ausencia de monitoreo y evaluación39, situación que se está tratando 
de solucionar en la actualidad.  
 
Una de las acciones directamente vinculada con la igualdad de género es el Plan 
Nacional de Igualdad de Oportunidades (ver  
 
Recuadro 7).   Los lineamientos de este plan son de carácter transversal, por lo que 
deben ser articuladas e integradas en todos los sectores y organismos estatales con 
capacidad de decisión y de ejecución de medidas que afecten a toda la sociedad.  Sin 
embargo, el MIMDES no tiene una real función de rectoría sobre el resto de sectores 
por lo que las políticas que promueven la equidad de género no son asumidas al 
interior de los mismos.    
 


                                                 
39  El gobierno del Presidente Fujimori fue acusado de hacer uso proselitista de los programas del PROMUDE. 
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RECUADRO 7 


 


 


Principios Rectores del Plan Nacional de Igualdad de Oportunidades entre Mujeres y Varones 2006-
2010 


 
 La construcción de relaciones sociales equitativas e igualitarias entre mujeres y varones como condición 


indispensable para la gobernabilidad democrática 
 El desarrollo de capacidades y potencialidades individuales y la promoción de relaciones sociales y 


familiares equitativas y saludables entre mujeres y varones como componentes del desarrollo humano 
integral 


 La equidad social y de género que garanticen la igualdad de condiciones en el acceso laboral de mujeres 
y varones 


 El acceso amplio a los servicios sociales con equidad social como requisito indispensable para el logro 
de la igualdad de mujeres y varones 


 El acceso equitativo y la efectiva participación de las mujeres en la estructura del poder, de toma de 
decisiones y el respeto a la autonomía y autodeterminación de sus organizaciones que garanticen el 
ejercicio pleno de la ciudadanía y la construcción de la democracia (MIMDES, 2006a). 


A pesar del avance que se ha hecho en el desarrollo de políticas marco, aún es 
necesario que se definan políticas más proactivas en los campos en donde el enfoque 
de género es más vulnerable, como la promoción de la participación política de la mujer 
(i.e. participación en partidos políticos y reducción de la condición de indocumentadas), 
la erradicación de la violencia de género, la discriminación laboral, la salud (i.e. 
planificación laboral, muerte materna, embarazo adolescente y VIH/SIDA e infecciones 
de transmisión sexual) , y educación (i.e. matrícula en la enseñanza primaria y 
educación sexual) (Dador, 2006). 
 
A pesar de lo anterior, el MIMDES ha avanzado en promover espacios políticos y de 
gestión para fomentar los emprendimientos económicos de las mujeres  (MIMDES, 
2006b).  A nivel de políticas, el MIMDES ha diseñado lineamientos políticos para 
promover estos emprendimientos desde los gobiernos locales, La Gerencia de 
Desarrollo Económico de los gobiernos locales debe incorporar una perspectiva de 
género y de interculturalidad, aunque esto es poco probable de implementar ya que los 
gobiernos locales tienen recursos financieros muy escasos.   
 
El MIMDES está promoviendo un programa para promover los emprendimientos de 
mujeres organizadas, en conjunto con instituciones que ejecutan programas laborales.  
En conjunción, con el Ministerio de Trabajo y de Promoción Social (MTPS) y del Fondo 
de Cooperación para el Desarrollo Social (FONCODES) se está ejecutando el 
programa “Mi Chamba” (ver Recuadro 8).  Este programa busca articular a las mujeres 
de organizaciones de base, micro y pequeños empresarios y pescadores artesanales 
con empresas líderes.  Si bien el programa no atiende exclusivamente a mujeres, trata 
de mejorar los ingresos familiares de las mujeres que participan en organizaciones de 
base.  
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RECUADRO 8 
 


 Fuente: MIMDES - Swisscontact. 


Programa MI CHAMBA 


MI CHAMBA busca generar oportunidades económicas a través de la entrega de bonos de capacitación y 
asistencia técnica a mujeres de las organizaciones sociales de base, micro y pequeños empresarios y 
pescadores artesanales (alrededor de 75,000 personas).  
 
Los bonos “Mi Chamba” sirven para pagar una parte o la totalidad de talleres de capacitación o asistencia 
técnica que permitan a los beneficiarios a desarrollar habilidades para articularse luego a empresas con 
responsabilidad social demandantes de servicios. Los bonos Mi Chamba se dividen en “Bonos Mi Cocina”, 
“Bonos Mi Negocio” y “Bonos Mi Pesca”  
 
El bono “Mi Negocio” se entregará a dos mil mujeres de comedores populares, mypes de Lima, Callao y 
regiones que les permita capacitarse y recibir asistencia técnica para desarrollar iniciativas empresariales 
con mercado asegurado y atender la demanda de empresas demandantes de servicios; estas mujeres 
elaboran productos pedidos por empresas al Ministerio de la Producción. La finalidad de este bono es 
desarrollar las capacidades técnicas y de gestión de las mujeres líderes para mejorar la calidad y 
competitividad de sus emprendimientos familiares y mypes en el mercado. 
 
Al bono “Mi Cocina” accederán 28,682 mujeres de 15 mil comedores populares que fueron beneficiadas con 
módulos del Programa Mi Cocina. Con estos bonos, las mujeres de los clubes de madres y comedores 
populares se capacitarán en el manejo, mantenimiento y reparación de cocinas a gas.  
 
El bono “Mi Pesca” beneficiará a 620 acuicultores que trabajan con el Fondo de Desarrollo Pesquero 
(Fondepes) en Puno, Casma e Ica y a 702 acuicultores que desarrollan sus microempresas en los 
microcorredores socio económicos del FONCODES en Iquitos, Madre de Dios, Puno, Ancash y Lima. 
 
El programa MI CHAMBA ha entregado hasta junio del 2006 44 mil bonos de capacitación o asistencia 
técnica en beneficio de 32 mil hombres y mujeres en 20 departamentos del país con el financiamiento y 
ejecución del Fondo de Cooperación para el Desarrollo Social (FONCODES).  
 


 
Respecto al tema de TICs, el Plan Nacional de Igualdad de Oportunidades entre 
Mujeres y Varones menciona una acción estratégica referida a la incorporación del 
enfoque de género en los programas y proyectos de TICs en áreas rurales y de 
preferente interés social.  Sin embargo, no hay una meta cuantitativa de esta acción.  
Los responsables de esta acción son el Ministerio de Transportes y Comunicaciones, 
INICTEL, los gobiernos regionales y Organismo de Supervisión de Inversión Privada en 
Telecomunicaciones (OSIPTEL), pero tampoco se especifica cuál es la responsabilidad 
de cada organismo.   


 
CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES  
 


CONCLUSIONES  
El presente estudio ha tocado diversos temas y desde varias perspectivas, por lo que 
las conclusiones y recomendaciones tocarán temas muy concretos expuestos en los 
casos de estudio y Grupos Focales hasta temas más generales relacionados con las 
políticas públicas. 
 
Durante el trabajo de campo y la revisión de bibliografía se constatado que las 
microempresas que nacen como una solución frente a la falta de empleo o para 
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complementar el ingreso familiar son principalmente emprendimientos de 
supervivencia.  En ese sentido, sus gestores carecen de visión empresarial y de ahí 
que vean a los programas de ayuda como actividades de asistencialismo.  Las ONGs 
cumplen el rol de gestoras y de articulación con mercados potenciales.  En este 
contexto, la promoción del uso de TICs se limita a satisfacer las necesidades básicas 
de comunicación y/o información.  Tanto el análisis cualitativo como el cuantitativo 
destacan que el uso de las nuevas TICs tiene una correlación positiva con el tamaño 
del negocio.  Es decir, cuando deja de ser un emprendimiento de subsistencia y 
prevalece la visión empresarial es que se empieza a valorar y requerir un uso más 
sofisticado de las TICs. 
 
Se ha apreciado que los programas de ONGs e instituciones que trabajan con 
productores –tejedores artesanales, en este caso- apuntan a promover la asociatividad 
de los mismos.  Ésta es vista como una forma de resolver los problemas de escala de 
producción y responde a la necesidad de atender pedidos de lotes de productos que no 
podrían ser satisfechos por la oferta individual de un artesano o un taller. Además 
puede ofrecer formas de negociar mejores precios de venta y de insumos. Sin 
embargo, no es fácil lograr niveles de asociatividad importantes. Hay un predominio de 
la competencia y la desconfianza entre los productores.  
 
Sin embargo, la asociatividad representa una oportunidad para promover el uso de 
TICs en los micro y pequeños empresarios. Las necesidades de comunicación interna y 
de coordinación entre los productores (i.e. aseguramiento de calidad y de 
estandarización) y el acercamiento a los mercados externos imponen requieren de un 
uso más intensivo de TICs.   
 
Pasando al tema de las TICs y género, tanto el análisis cualitativo como cuantitativo, 
dan cuenta de que a nivel nacional hay una brecha entre mujeres y hombres en el uso 
y acceso a TICs.  Asimismo, hay una brecha generacional en el conocimiento de TICs, 
en particular en el uso de las computadoras, el acceso a Internet y el correo 
electrónico.  Un tema recurrente en los Grupos Focales fue el desconocimiento que los 
participantes mostraban acerca de esas herramientas y el dominio que tenían sus hijos 
o familiares de menor edad, quienes muchas veces los acompañan a la cabina de 
Internet para ayudarles a conectarse y a utilizar las computadoras.  Esto plantea la 
posibilidad de aprovechar el conocimiento que tienen estos últimos, para promover un 
mayor acercamiento al uso de las computadoras en las cabinas de Internet de parte de 
micro o pequeños empresarios. En ese sentido, sería posible diseñar programas en los 
que se use el vínculo familiar padres-hijos para desarrollar programas de capacitación 
en los que los adolescentes y niños podrían servir de “puente” o nexo para un 
acercamiento menos traumático y más fluido de las personas mayores a esas 
herramientas.  
 
Se ha encontrado algunas diferencias en las características de las empresas lideradas 
por mujeres y aquellas lideradas por hombres.  Los datos recogidos a los asistentes a 
los Grupos Focales muestran que el capital y el nivel de ventas de las empresas 
lideradas por hombres son mayores que para aquellas lideradas por mujeres.  Por otro 
lado, el grado de feminización del empleo es sustancialmente diferente entre las 
empresas lideradas por hombres y las lideradas por mujeres.  En las primeras hay una 
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marcada relación negativa entre el tamaño de la empresa, medido por el nivel de 
ventas, y el porcentaje de empleo femenino.  En las empresas lideradas por mujeres, la 
relación anterior no es clara.   
 
A nivel general, se puede concluir que el escaso desarrollo empresarial que existe en el 
sector de las MIPYMEs limita un uso más amplio y efectivo de las TICs.  Por su misma 
naturaleza, las TICs requieren de una masa crítica de demandantes para que su efecto 
sea percibido como positivo, tanto a nivel individual como a nivel conjunto.  Por un lado, 
las MIPYMEs apreciarán el valor de las TICs cuando formen parte de una red con la 
que tengan que comunicarse constantemente y con la que tengan que compartir 
información.  Por otro lado, para el mismo sector proveedor de servicios de 
telecomunicaciones es necesario que haya una demanda robusta de usuarios que 
permita un nivel de rentabilidad adecuado. 
 
Una visión miope del mercado rural de telecomunicaciones puede llevar a pensar de 
que la demanda por comunicaciones es baja y que, por lo tanto, no es rentable invertir 
para satisfacer a ese mercado.  Los datos de la ENAHO han demostrado que lo 
anterior no es cierto, más bien en las zonas con menor nivel de urbanización se aprecia 
que hay un acceso importante a Cabinas Internet que incluso supera el acceso a 
alguna TIC dentro del hogar.   Asimismo, la línea de base del proyecto Last Mile 
Initiative encuentra que hay una disponibilidad a pagar positiva por servicios de teléfono 
e Internet. 
 
La existencia de esta demanda potencial puede dar espacio a la participación del 
sector privado para asegurar la sostenibilidad de los proyectos y programas que 
fomenten el uso de TICs.  Para ello, es necesario que se hagan estudios de mercado 
para poder determinar claramente los segmentos de mercado a los que se pueden 
atender y su magnitud.  Asimismo, es necesario revisar las políticas de regulación en 
telecomunicaciones.  La legislación peruana ha estado pensada en un tipo de operador 
a gran escala, pero la tecnología disponible está haciendo posible que mercados 
específicos se puedan atender sin tener que hacer grandes inversiones de 
infraestructura.   
 
Finalmente, en términos del campo temático de este estudio, los temas de género, 
TICs y microempresas son sumamente amplios, lo cual los convierte en temas 
transversales en el ámbito de las políticas públicas.  Así es que en el Perú, se tienen 
políticas para promover la igualdad de género que son incorporadas al funcionamiento 
de distintos estamentos del gobierno, así como una política para la promoción de la 
sociedad de la información y una política para la promoción de MIPYMEs.  Sin 
embargo, este carácter transversal de las políticas hace sumamente difícil el diseño de 
programas y actividades concretas, así como poder hacer un seguimiento y evaluación 
de los mismos. 
 
La amplitud de cada uno de los temas de este estudio también se hace evidente a nivel 
de programas y proyectos.  No se ha encontrado ninguno que combine los tres temas, 
lo que también indica que los niveles iniciales de desarrollo en cada campo temático.   
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Un último comentario sobre los programas revisados es que algunos responden a 
iniciativas internacionales que son lanzados por las agencias de cooperación, pero en 
la ejecución de los programas y proyectos concretos las agencias pierden control de la 
ejecución de los programas.  Por un lado, esto ocurre porque cada programa u 
proyecto tiene que ser adaptado a las condiciones individuales de las regiones o 
localidades en donde se realizan.  De ahí, que se flexibilicen algunos objetivos o 
criterios y, posteriormente, se dificulte el monitoreo y evaluación de los programas.  Por 
otro lado, las agencias de cooperación suelen subcontratar a consultoras para la 
ejecución de sus programas e, incluso éstas últimas subcontratan a otras entidades.  El 
resultado es que la agencia cooperante pierde total control sobre cómo se ejecuta la 
iniciativa que diseñó. 
 
Como se ha podido constatar en el estudio, gracias a los avances en la conectividad 
hoy en día existe de una apreciable cantidad de cabinas de Internet a nivel nacional, 
incluyendo zonas y lugares alejados (como Ayaviri en Puno). Esta realidad plantea la 
posibilidad de usar esta suerte de “capacidad instalada” para desarrollar programas 
orientados a capacitar en el uso de TICs modernas –sea a micro y pequeños 
empresarios como a otro tipo de población objetivo-. Algunos programas como el que 
viene promoviendo PROMPYME parecen haber asumido este enfoque. Por lo demás, 
esta alternativa se constituye en una opción válida, además, porque el costo para 
acceder a una computadora en propiedad es muy alto para la gran mayoría de micro y 
pequeños empresarios. 
 


RECOMENDACIONES  
Los hallazgos que han sido presentados en la sección anterior identifican una serie de 
espacios de política pública que es necesario de atender para lograr una mayor 
difusión de las TIC y promover su uso en las MIPYMEs.  Las recomendaciones que se 
pueden derivar de ellos se pueden agrupar en tres niveles: aquellas que conciernen al 
marco institucional nacional del sector de telecomunicaciones; aquellas relacionadas 
con la promoción y difusión de las TIC en las MIPYMEs y aquellas que apuntan a 
mejorar el acceso y uso de las TIC de los consumidores finales, especialmente de las 
mujeres y otros grupos en desventaja (ver Cuadro 17). 
 
A NIVEL MACRO 
En primer lugar, es claro que el marco legal de las telecomunicaciones está enfocado a 
promover y regular el funcionamiento de grandes operadores, cuyo interés está 
principalmente vinculado a los segmentos de mercado más rentables como el urbano 
en donde se puede aprovechar las externalidades de redes.  Sin embargo, el cambio 
tecnológico experimentado en las comunicaciones está abriendo las posibilidades para 
la entrada de operados pequeños que puedan atender la demanda de los mercados 
rurales.  Es importante que el marco regulatorio se actualice para que se permita la 
incursión de estos pequeños operadores, al mismo tiempo que se de espacio para la 
regulación de los nuevos productos y servicios que están siendo introducidos en el 
mercado de las comunicaciones. 
 
En segundo lugar, hay indicios de que la demanda por telecomunicaciones de las 
zonas rurales y, en general, del segmento poblacional de bajos ingresos es importante.  
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Es importante realizar estudios de mercado que permitan estimar de manera clara esta 
demanda, así como estimar la disponibilidad a pagar de los potenciales consumidores.  
Información como ésta ayuda a promover una mayor inversión del sector privado en el 
sector telecomunicaciones. 
 
En tercer lugar, no existe información sobre el impacto económico de las TICs sobre las 
MIPYMEs ni cómo estas tecnologías pueden responder a las fallas de mercado y de 
políticas.  Este tipo de información y los indicadores que se definan como resultado de 
un estudio de evaluación permitirá poder contar con herramientas que las instituciones 
que apoyan a las MIPYMEs pueden usar en sus programas de intervención.  Asimismo, 
es importante que los estudios que vayan a generar esta información puedan también 
hacer un ejercicio de benchmarking para poder tener un punto de comparación con 
otros países de la región. 
 
TIC EN LAS MIPYMES 
A pesar de los avances tecnológicos en el campo de las TIC, el acceso y uso por parte 
de las MPYMEs es aún limitado.  En la actualidad, hay varias instituciones que 
promueven la oferta de Servicios de Desarrollo Empresarial (SDE) para MIPYMEs pero 
pocas veces incluyen dentro de los mismos la capacitación o un mejor acceso a las 
TIC.  En tal sentido, se recomienda que se incluyan dentro de estos programas 
módulos de cursos de capacitación en TIC para los pequeños y medianos empresarios.  
Asimismo, es importante que otras entidades gubernamentales pudiesen replicar la 
iniciativa de PROMPYME mediante la cual brinda charlas de información y difusión del 
uso de TIC y que a través del Internet provee de información sobre oportunidades de 
mercado para las MIPYMEs. 
 
Adicionalmente, los programas de SDE pueden articularse a las cabinas de internet, 
que están tan difundidas en todo el territorio nacional.  De esta manera, se 
incrementaría la infraestructura de TIC que se ponga al servicio de las MIPYMEs y se 
apoyaría a aumentar el acceso y el uso de TIC en los negocios pequeños.  Al mismo 
tiempo, se ayuda a generar nuevas líneas de servicios a los dueños de las cabinas.    
 
En términos de programas que apoyen el crecimiento y consolidación de las MIPYMEs, 
es de vital importancia aquellos que promueven la asociatividad de las empresas.  Si 
bien las distintas entidades gubernamentales y programas de apoyo empresarial 
privados están resaltando este tema como crucial para el acceso a nuevos mercados, 
es importante resaltar que las TIC son herramientas importantes para facilitar la 
coordinación entre las empresas.  En este aspecto, la utilización de las TIC van desde 
el simple uso de teléfonos celulares hasta la utilización de servicios de red que permita 
una comunicación y coordinación rápida entre sus distintos miembros. 
 
Como se evidenció en este estudio, los temas de género, TIC y MIPYMEs se abordan 
por separado en los programas públicos cuando hay un alto grado de 
complementariedad entre ellos.  La ausencia de políticas transversales, de objetivos y 
de un adecuado monitoreo hace que sea muy difícil diseñar programas efectivos que 
atiendan el trinomio TIC-MIPYME-Género.  Además, es importante resaltar que un 
aspecto al que se tiene que dar prioridad en la mayoría de programas gubernamentales 
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es a asegurar la participación de las mujeres y a mejorar su capacidad de toma de 
decisiones.   
 
TIC Y CONSUMIDORES FINALES 
Este estudio ha dado cuenta de que a pesar de que ha habido un avance en el acceso 
y uso de las TIC, éste no ha sido uniforme en los diferentes grupos poblacionales.  Hay 
diferentes brechas que se evidencian: desde el acceso diferenciado a las TIC en las 
poblaciones urbana-rural, entre hombres y mujeres o entre las poblaciones ubicadas en 
la costa y aquellas en el resto del país.  Para cerrar estas brechas es necesario que se 
diseñen programas específicos para promover el conocimiento de las TIC, 
especialmente las modernas, a los grupos más vulnerables.  Sin embargo, es 
importante identificar los usos y beneficios que estos grupos pueden hacer de las TIC.  
Por ejemplo, a un agricultor le interesa tener información sobre precios agrícolas y 
puede ser suficiente que hayan agentes intermediarios que le brinden la información a 
través de la radio; mientras que a una mujer empresaria puede interesarle hacer uso 
del celular o del internet para acceder a mercados en donde colocar sus productos o 
servicios.  Es decir, es imprescindible identificar los contenidos adecuados para cada 
tipo de usuario. 
 
Finalmente, se ha apreciado que una brecha importante es la generacional.  El 
aumento de la cobertura educativa ha logrado que las nuevas generaciones tengan un 
contacto con las TIC mucho más natural.  En tal sentido, sería sumamente beneficioso 
que los programas para promover el conocimiento y uso de TIC en la población adulta 
tuviese como estrategia la participación de adolescentes y jóvenes.  La participación de 
los hijos puede ayudar a vencer el temor que los padres tienen ante una tecnología 
nueva, así como brinda un ambiente más familiar y de mayor confianza que les 
aumente la confianza en sí mismos. 
 
 
 


 







 


CUADRO 17: MATRIZ DE RECOMENDACIONES 


 
PROBLEMAS / LIMITACIONES ACTIVIDADES INDICADORES ENTIDAD 


RESPONSABLE 
El marco legal de telecomunicaciones 
ha estado diseñado en función de un 
tipo de operador a gran escala 


Necesidad de revisar las políticas de regulación en 
telecomunicaciones para promover la inversión 
privada dirigida a mercados específicos (por ejemplo, 
en zonas rurales) 


- Cambios en los 
dispositivos de 
regulación del 
mercado 


 
- Ministerio de Transportes y 
  Comunicaciones 
- Sector privado 


Existen importantes sectores de la 
población urbana y rural que 
representan una demanda potencial de 
servicios de TICs 


Desarrollar estudios de mercado para determinar los 
segmentos del mercado susceptibles de ser 
atendidos por una oferta de servicios de 
telecomunicaciones 


- Perfiles y 
segmentos de 
demanda de TICs en 
zonas urbanas y 
rurales 


- Ministerio de Transportes y 
  Comunicaciones 
- Sector privado 
- PROMPYME 


No existe información sobre el impacto 
de las TICs en las MIPYMEs ni como 
estas tecnologías pueden responder a 
las fallas de mercado y de políticas. 


Desarrollar estudios que midan el impacto de las 
TICs en las MIPYMEs, evaluando los distintos tipos 
de TICs y controlando por las diferentes 
características de las empresas y sus líderes 


- Estudios realizados 
y set de indicadores 
de medición de 
impacto 


- Ministerio de Trabajo 
- PROMPYME 
- CODESI 
- Ministerio de la Producción 


El uso de las TICs en las PYMEs sigue 
siendo limitado a pesar de un creciente 
acceso a estas tecnologías 


Aprovechar la “capacidad instalada” de las cabinas 
de Internet en diferentes ciudades y localidades del 
país para impulsar programas de capacitación, 
acceso y uso de TICs modernas con micro y 
pequeños empresarios en iniciativas –por ejemplo, 
bajo la modalidad de los Centros de servicios 
empresariales- 


- Porcentaje  de 
Pymes que usan 
TICs 
 
- Número de 
Cabinas de Internet 
que se han 
constituido como 
Centros de servicios 
para las Pymes 


-Ministerio de Transportes y 
  Comunicaciones 
- Sector privado 
- Gremios de micro y 
pequeñas 
   empresas 
- Ministerio de la Producción 
- Ministerio de Trabajo 
- PROMPYME 
- Cooperación Internacional 


Existen varios programas de ONGs e 
instituciones públicas que promueven 
la oferta de Servicios de Desarrollo 
Empresarial (SDE) para PYMEs en las 
áreas de la capacitación en gestión 
empresarial, asesoría técnico-
productiva y administrativa-contable, 
pero que no incorporan el tema del uso 
y el acceso a las TICs ni tampoco el de 
género.  
 


Diseñar de paquetes o módulos de cursos 
específicamente elaborados para el desarrollo de 
habilidades y el conocimiento y manejo de TICs entre 
los micro y pequeños empresarios. 
 
 Impulsar y dar mayor cabida a iniciativas como las 
que lleva adelante PROMPYME sobre actividades de 
información y difusión del uso de TICs (a través de 
charlas informativas), y el uso del internet y las 
páginas web como instrumentos para la transmisión 
de información sobre mercado y servicios 


-Número de 
programas y 
actividades de SDE 
que incorporan 
algún módulo 
dirigido a la 
promoción y el 
conocimiento de 
TICs para Pymes 


- Ministerio de Transportes y 
  Comunicaciones 
- Sector privado 
- Gremios de micro y 
pequeñas 
  empresas 
- Ministerio de la Producción 
- Ministerio de Trabajo 
- PROMPYME 
- MIMDES 
- Cooperación Internacional 
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PROBLEMAS / LIMITACIONES ACTIVIDADES INDICADORES ENTIDAD 


RESPONSABLE 
Impulsar y promover programas que induzcan la 
asociatividad de micro y pequeños empresarios y el 
uso de TICs modernas, propalando las ventajas y las 
bondades de un modelo empresarial asociativo 


Se observan grandes dificultades para 
el logro de niveles de asociatividad 
entre micro y  pequeños empresarios, 
lo cual constituye un obstáculo para el 
impulso económico y comercial de ese 
sector 


Incorporar en los programas con Pymes ya existentes 
un componente de capacitación en temas 
relacionados a la asociatividad (gestión, liderazgo, 
organización, etc.) y las ventajas que ofrecen las 
TICs para la consolidación de las empresas 


- Número de 
experiencias 
asociativas de 
PYMEs orientadas a 
la mejora productiva, 
la innovación 
tecnológica  y la 
exportación, y que 
hagan uso de TICs 


- Ministerio de Transportes y 
  Comunicaciones 
- Sector privado 
- Gremios de MIPYMEs 
- Ministerio de la Producción 
- Ministerio de Trabajo 
- PROMPYME 
- MIMDES 
- Cooperación Internacional 


Los temas de género, TICs  y Pymes 
son abordados en forma separada por 
programas públicos.  No hay 
indicadores conjuntos 


Se recomienda impulsar programas y actividades que 
unifiquen estas políticas transversales y que definan 
objetivos sujetos a un seguimiento y una evaluación. 
Quizás a través de un ente multisectorial. 


- Número de 
programas con ejes 
transversales de 
género, TICs  y 
Pymes 


Las políticas y los programas públicos 
que trabajan con mujeres (incluso con 
micro y pequeñas empresarias) no 
asumen un enfoque de género 


Incorporar en las políticas y los programas públicos 
un enfoque de género definiendo objetivos orientados 
a eliminar las barreras de participación y toma de 
decisiones de las mujeres 


 
- Número de 
programas con 
Pymes que asumen 
un enfoque de 
género 


- Ministerio de Transportes y 
  Comunicaciones 
- Sector privado 
- Gremios de MIPYMEs 
- Ministerio de la Producción 
- PROMPYME 
- MIMDES 
- Cooperación Internacional 
 


Identificar necesidades y dificultades para poder 
diseñar programas específicamente orientados a 
promover el uso y el conocimiento de TICs modernas 
entre las mujeres (facilitando el encuentro de mujeres 
a través de formatos, contenidos y horarios 
adecuados) 
 


Existen algunos segmentos de la 
población –principalmente mujeres, 
pobres e indígenas- que tienen 
mayores dificultades para acceder y 
hacer uso de TICs modernas (en parte, 
debido a la existencia de una 
“tecnofobia” y a los contenidos 
inadecuados) 


Incorporar a los programas actuales que trabajan con 
mujeres micro o pequeñas empresarias un 
componente de capacitación en el uso de TICs 
 


-Porcentaje de 
Pymes conducidas 
por mujeres que 
accede a TICs 
- Número de 
actividades de 
capacitación y 
asesoría en uso de 
TICs 


- Ministerio de Transportes y 
  Comunicaciones 
- Sector privado 
- Gremios de micro y 
pequeñas 
   empresas 
- Ministerio de la Producción 
- Ministerio de Trabajo 
- PROMPYME 
- MIMDES 
- Cooperación Internacional 


Existe una brecha generacional entre 
los adultos y sus hijos: mientras que los 
primeros no acceden frecuentemente a 
TICs o las desconocen, estos últimos 
tienen mayor familiaridad y uso de las 
TICs 


Diseñar programas que permita aprovechar el 
conocimiento que tienen los jóvenes y adolescentes 
de las familias pobres con el objetivo de promover el 
uso y el conocimiento de TICs modernas de parte de 
la población adulta (tanto de género masculino, como 
de género femenino) 
 


- Número de 
programas que 
involucren jóvenes, 
para promover el 
uso de TICs en 
población adulta 


- Ministerio de Transportes y 
  Comunicaciones 
- Sector privado 
- PROMPYME 
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INTRODUCTION 
Economic growth and trade can be powerful forces of poverty reduction. As economies 
expand, they can provide greater income-generating opportunities for skilled and 
unskilled workers, entrepreneurs, poor and working families, and men and women. At 
the same time, studies have shown that although economic growth is a prerequisite for 
reducing poverty, it is insufficient on its own. If growth is confined to particular areas or 
parts of the economy, it is less likely to be sustained or to provide opportunities for the 
poor to increase their incomes, to acquire skills and assets, and to transform and 
upgrade their livelihoods.1 Rapid growth can contribute to poverty reduction where that 
growth is broad-based and inclusive.2 Broad-based and inclusive growth should benefit 
multiple sectors and economic actors.  
 
As increasing numbers of women have been drawn into the labor force, they have 
increasingly contributed to the household, local, and national economies. As caregivers, 
producers, consumers, and entrepreneurs, women interact with local and global 
economies. Understanding how women’s contributions and challenges to participating 
in the global economy may differ from men’s is crucial to identifying opportunities to 
create sustainable jobs for them that will improve their lives and the lives of their 
families, and help reduce poverty. 
 
Market-led growth is an important component of reducing poverty and improving 
people’s lives in Peru. Fifty-two months of continuous economic growth have improved 
economic indicators, and exports have more than doubled in the past five years.3 
Between 2001-2004 poverty rates fell by more than three percent. During the same 
period, the number of those living in extreme poverty fell by nearly five percent. 
USAID/Peru has focused on trade-led growth as a means to achieve poverty reduction 
within the country. Within the Mission’s focus regions, extreme poverty has plunged 
from 42.1 percent to 27.8 percent.4  
 
Yet much work remains to ensure that the benefits of trade-led growth extend to the 
poor, particularly vulnerable groups including indigenous communities and women. 
Structural impediments to poverty reduction in Peru continue to exist and include, 
among other factors, lack of investment in labor-intensive industries, discrimination 
against indigenous groups, and the terms of growth and trade.5 The extreme poor are 
primarily rural people of indigenous origin living in the Andean Sierra or Amazonian 
Selva. In the Sierra, 73 percent of the population is living below the poverty line, while 
another 27 percent is living in extreme poverty.6 Sixty-four percent of rural women are 
considered poor, and of these, 69 percent are considered extremely poor. A majority of 
poor rural women (55 percent) are concentrated in the Highlands. At the national level, 
an estimated 44 percent of women are believed to live in poverty.7
 
To assist USAID/Peru with developing a gender-sensitive, pro-poor growth strategy, the 
Greater Access to Trade Expansion (GATE) project, funded by USAID’s Office of 
Women in Development, has produced this report to provide an overview of gender 
constraints to market access, best practices to ameliorate impediments, strategies for 
incorporating gender concerns into economic growth and trade (EGT) activities, and 
possible indicators for measuring results.  
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METHODOLOGY 
This report is a compilation of information and data drawn from recent GATE 
publications on market access, lessons learned on women in the economy, rationales 
for including gender in economic growth programs, training materials for USAID Mission 
staff on integrating gender into EGT programs, and gender and trade assessments 
conducted for USAID/Peru.* In addition, examples of region-specific programs, 
literature, and reports have been incorporated to the extent possible.  
 
The paper is divided into seven sections: 1) The Need to Include Gender in Economic 
Growth Programs; 2) Gender Constraints and Economic Growth; 3) Gender 
Considerations in Market Access; 4) Strategies to Integrate Gender into Economic 
Growth Strategic Objectives (SOs); 5) Gender-sensitive Indicators for EGT-related 
Activities; 6) Conclusions; and, 7) Policy Recommendations. 


 
THE NEED TO INCLUDE GENDER IN ECONOMIC 
GROWTH PROGRAMS 
Gender is defined as the economic, political, and cultural attributes and opportunities 
associated with being male or female. The social definitions of what it means to be male 
or female vary among cultures and change over time.8 Gender refers to the array of 
socially constructed roles and relationships, personality traits, attitudes, behaviors, 
values, relative power, and influence that society ascribes to the two sexes on a 
differential basis. Gender is an acquired identity that is learned, changes over time, and 
varies widely within and across cultures. 
 
Gender analysis examines the political, economic, and social experiences of men and 
women, and assesses where the experiences of men and women converge or diverge, 
and why. By including gender analysis within an economic program, development 
practitioners and policy analysts may determine ways to include greater numbers of 
people in economic growth activities and design activities that reach new beneficiaries, 
particularly those from marginalized or traditionally excluded groups. 


 
Although gender analysis examines the position of both men and women within a 
society, due to overlapping economic and socio-cultural attributes women often fare 


                                                 
*Excerpts from the following GATE publications were used to compile this report: 
dTS. GATE Trip Report: December 4-17, 2005. USAID Greater Access to Trade Expansion Project. Arlington: 


 Development & Training Services, Inc., 2006. 
Gammage, Sarah, Nancy K. Diamond and Melinda Packman. Enhancing Women’s Access to Markets: An Overview  


of Donor Programs and Best Practices. USAID Greater Access to Trade Expansion Project. Arlington: 
Development & Training Services, Inc., 2005. 


Marston, Ama with Kara Nichols Barrett. Women in the Economy: Lessons Learned. Arlington: Development & 
Training Services, Inc., forthcoming. 


White, Marceline and Nancy K. Diamond. Gender Training Materials: Integrating Gender into Trade and Economic  
Growth Programs and Analysis. USAID Greater Access to Trade Expansion Project. Arlington: Development &  
Training Services, Inc., 2005. 


---. Gender Training Handbook: Integrating Gender into Trade and Economic Growth Programs and Analysis. USAID 
Greater Access to Trade Expansion Project. Arlington: Development & Training Services, Inc., 2005. 
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worse than men in many indicators, and are, therefore, the group often targeted for 
increased attention or interventions.  
 
While economic growth programs are designed to reduce poverty, many may not 
explicitly include a gender perspective within the program. Yet increasing evidence 
points to a number of reasons why integrating gender concerns into EGT programs 
improves both economic and development outcomes. A few of these reasons are 
described below. 
 


IMPROVING GENDER EQUALITY IMPROVES ECONOMIC OUTCOMES  
Studies have found a correlation between gender equality and economic growth, both in 
cross-country comparisons and in comparisons done over time.9 In 61 countries, a 
positive correlation was found between growth and women’s participation in the labor 
force between 1980 and 1990.10 This can be attributed to the fact that gender 
inequalities exact a high cost on the economic and human development of countries 
around the world, undermining their productivity and human capacity to contribute to the 
economy.  
 


REDUCING GENDER DISCRIMINATION IMPROVES LABOR MARKETS 
Reducing gender discrimination within the labor market leads to better allocative 
efficiency of markets, particularly in countries that rely on inexpensive labor as one of 
their resource endowments. 
 
The ILO has noted that discrimination faced by women and minority groups is a 
significant obstacle to economic efficiency and social development. When more than 
half of a country’s potential labor force is not used efficiently, it is inevitable that 
competitiveness with other countries is negatively affected.11


 
Additionally, in its work on gender and development, the World Bank has found that 
norms and prejudices stemming from gender bias are what determine the supply and 
demand of labor in an economy, rather than efficiency.12


 
Adverse selection in employment means that gender inequalities allow for competent 
women to be overlooked because of their sex. Hiring practices in the Peruvian mining 
industry have traditionally discriminated against women, in part because of legends that 
insist women curse the productivity of mines.13 Although this is changing, an estimated 
75 percent of the industry is still made up of men.14 One impact of such discriminatory 
hiring is that households may not be able to use their labor sources efficiently. For 
example, the propensity to only employ men can drive up wages as men become more 
fully employed. This may mean, for example, that a household that needs extra help for 
activities such as harvesting may not be able to afford the additional labor because of 
artificially high wages due to gender discrimination. As a result, the household might not 
be able to maximize its productivity.15 This is just one example of the distortions that can 
be caused by gender discrimination.  
 
In his work on gender inequalities in labor markets, Zafiris Tzannatos modeled the 
difference in output between current conditions and conditions in a system where 
occupational differences for men and women within industries are eliminated. The 
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results showed that women’s wages can grow significantly with practically no loss in 
male wages since the removal of gender inequalities can create important output gains. 
This is to say that there could be an increase in the quantity of the output of the 
economy, with women claiming a larger share than previously at little or no loss to 
men.16   
 


INCREASED INTERGENERATIONAL TRANSMISSION OF WEALTH 
Development studies have demonstrated the negative effects of a vicious cycle of 
poverty. More recent literature has emphasized that increasing women’s earnings may 
lead to a more virtuous cycle, with increased earnings being transmitted to young family 
members. Increased investment in human capital contributes to the economic growth of 
a country. As people become better nourished and educated, they contribute more to 
economic growth—particularly the composition and volume of output and exports—and 
are more able to adopt foreign technology and innovate upon it.  
 
Women play a particularly important role in the process of human development and the 
creation of human capital. For instance, when women control cash earnings there is 
greater expenditure on human development inputs such as food and education in the 
household. In Peru, women’s access to increased cash and credit through microfinance 
resulted in families eating more and better quality foods, as well as increased 
investment in the education of children.17 Similarly, in the Philippines it has been shown 
that consumption of calories and protein increases with the share of income accruing 
directly to women.18 In the same way, when credit is given to women, they make 
significant investments in the household. In Bangladesh, one study showed that for 
every 100 taka lent to a woman, household consumption increases by 18 taka, as 
opposed to an 11-taka increase in consumption for every 100 taka lent to men.19


 
This can make a remarkable difference in the output of workers and their capacity over 
a lifetime. Research including studies of farmers in Sierra Leone, sugar cane workers in 
Guatemala, and road construction workers in Kenya has shown a range of labor 
productivity gains associated with an increase in caloric intake.20


 
GENDER CONSTRAINTS AND ECONOMIC 
GROWTH 
Despite the benefits of increasing women’s access to markets, women still lag far 
behind men in wages, earnings, assets, and employment. In Peru, for example, 
between 1980 and 2000 women’s participation in the labor force rose from 24 percent to 
31 percent.21 In comparison, in other lower-middle income countries, women’s labor 
force participation rose from 41 percent to 43 percent over the same time period.   
 
Several factors interact and overlap to impede women’s ability to enter markets to the 
same extent as men are able.  
 


ACCESS TO RESOURCES 
While not all women are poor, they are disproportionately represented among the 
poorest socio-economic classes worldwide. Women are resource-poor, lacking title to 
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land and access to credit or financial services, and lagging behind men in terms of 
education. Roughly 312,000 women are undocumented citizens, denied basic political, 
economic, and social rights as Peruvian citizens. A study by the non-governmental 
organization Flora Tristán revealed that undocumented women in Cajamarca were 
unable to secure land titles in their own name.22 In their analysis of the assets of the 
poor, Escobal, Saavedra, and Torero demonstrate that lack of land and livestock 
ownership, as well as lack of access to education, credit, and public services, are key 
determinants of poverty among Peruvian households.23 Without national identification 
cards, women are denied access to and ownership of key assets that have the potential 
to lift them out of poverty.  
 


SOCIAL AND CULTURAL DISCRIMINATION  
Social norms circumscribe women’s and men’s opportunities to engage in economic 
activities and public life. For example, the crops that men and women harvest and the 
post-harvest activities that men and women engage in may be socially determined, 
meaning that women and men may conduct separate activities within a commodity 
sector or grow different crops from one another.  


 
In Quechua communities, the conservation and reproduction of different plant varieties, 
such as potatoes, is almost exclusively a women’s job. This may be centered on 
Quechuan beliefs that link women and nature.24 As a result, women possess in-depth 
knowledge of seeds and plant breeding, thus making them key decision-makers on the 
farm. They decide what plant varieties meet specific nutritional needs, what crops to 
sell, and what crops to consume. As land is privatized and enclosed, women not only 
lose the ability to plant traditional varieties of crops but also lose important sources of 
food and income for the household. Moreover, the knowledge of plant varieties and 
uses that women have accrued may be lost as well. 
 


CLASS, ETHNICITY, RELIGION, AND GEOGRAPHY  
Women (and men) are heterogeneous groups. Issues of class, ethnicity, religion, and 
geography affect the ways in which women participate in the local, national, or global 
economy. Even issues such as mobility and transport will vary for women from different 
socio-economic classes. Religious and ethnic minorities often have fewer social and 
economic opportunities, and women in these groups often have even further reduced 
options due to language, gender bias, and other issues. Women in urban and rural 
areas have different types of employment options available to them. For example, 
poverty-stricken urban women may find work as domestic servants or in garment 
factories, while rural women are often employed as agricultural workers.  


 
In Peru, indigenous communities experience increased poverty and exclusion. Seventy-
five percent of indigenous people are in the bottom three deciles of the income 
distribution. Moreover, a greater proportion of a household’s budget is spent on food 
and education (with less available for other consumption) if the head of household is 
indigenous.25 More than 80 percent of the non-indigenous population benefits from 
access to public water and electricity. In comparison, less than 45 percent of indigenous 
Peruvians have access to the same resources.26 Maternal mortality is higher among 
indigenous communities, and indigenous women receive less education than 
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indigenous men. On average, indigenous women have three years less schooling than 
indigenous men and non-indigenous women.27  
  


LABOR AND WAGES 
Social norms may dictate the types of jobs that are considered appropriate for men and 
women, the wages that they receive, and the terms and conditions of their work. In 
many places, women are often considered “secondary” wage earners and employers do 
not always recognize women’s role in supporting their families economically. Women 
often earn lower wages than men for the same or similar types of jobs, and are usually 
the last workers hired and the first fired. In Peru, average wages for women are 74 per 
cent of men’s wages.28 An interview with a Peruvian farmer revealed that women 
agricultural workers receive five soles an hour, compared to men, who receive eight 
soles an hour.29 This wage gap affects women’s ability to lift themselves out of poverty, 
and makes female-headed households more vulnerable to economic shifts and crises. 


 


“REPRODUCTIVE” WORK, TIME POVERTY, AND INFORMALITY 
Women still do the bulk of “reproductive” work for their households. This includes 
unpaid household and family maintenance work such as caring for their children, 
preparing meals, and keeping the household clean and functioning. Because of the 
labor that women devote to these tasks, they generally have less leisure time than men. 
This unpaid work also means that they have less time to gain new job skills or seek new 
employment. In cases where women are employed outside of the household, time spent 
in paid work is added to the hours they already dedicate to domestic responsibilities, 
thus increasing the overall demand on women’s time. Evidence from Peru reveals that 
the total number of paid and unpaid hours worked by females is highest among the 
poorest 20 percent of households. In contrast, the total number of hours worked by men 
remains constant across all income deciles.30 This suggests that the burden of poverty 
falls on women in the form of greater demands on time. 
 
When women are employed, they often work in the informal sector, due in part to the 
lack of opportunities in the formal sector. Working in the informal sector also enables 
them to combine income-generating opportunities with their household responsibilities. 
In Latin America, many of the women working in the informal sector are paid domestic 
workers. With the exception of Chile and Peru, where labor legislation provides some 
social protection, these women have few benefits. Although difficult to measure, 
women’s share of work in the informal sector in Peru is estimated to be almost double 
their share of work in the formal labor force.31 Moreover, the gender disparity that exists 
in the formal economy is also present in the informal economy. Thirty-six percent of 
women employed in the informal economy are unpaid family workers compared to 12 
percent of men.32 Gender-related wage gaps persist in the informal economy as well. 
Within the informal urban economy Peruvian women earn 87 percent of what men earn 
as employees of informal enterprises, 65 percent among employers, and 56 percent 
among own-account workers.33
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GENDER CONSIDERATIONS IN MARKET 
ACCESS 
Socio-cultural factors, reproductive work, time poverty and occupational segmentation 
and segregation converge to impede women’s access to markets and their ability to 
gain from new economic opportunities. Understanding these constraints, as well as best 
practices within each area, enables program and policy specialists to design gender-
sensitive activities that facilitate the ability of women to participate in and benefit from 
economic growth projects.  
 


LABOR MARKETS 
Labor markets include both formal and informal settings where individuals sell their 
labor effort and are remunerated by wages. In some settings workers are able to 
bargain collectively with employers to secure contracts that state wages and benefits; in 
others, workers make individual bargains with employers that may, or may not, be 
guaranteed by binding and legal contracts. Workers hired in informal labor markets 
typically do not have contracts that legally obligate employers to provide benefits, and 
adherence to existing labor law is not enforced. 
 
Women and men often work in distinct activities that offer different rewards and career 
opportunities even though they have similar education and labor market skills. In many 
economies, women work in jobs characterized by low wages, high job insecurity, low 
levels of unionization, and poor working conditions. For example, women tend to cluster 
in informal employment* throughout the world.34 There is also evidence, given the size, 
scale, and location of women’s small and micro-enterprises, that when they hire workers 
they do so informally.35 Consequently, women workers may face more insecure 
employment with fewer benefits and lower wages than their male counterparts.36 
According to ECLAC estimates, in 2003, 72.5 percent of the urban female population in 
Peru was employed in low-productive sectors, with over half of these women working as 
domestic and unskilled self-employed workers.37  
 
Additionally, the prevailing evidence on labor market segregation indicates that women 
tend to concentrate in certain jobs and occupations that are distinct from those where 
men concentrate. The result is a marked sex segregation of the labor market worldwide. 
In most countries, women are over-represented in professional, clerical, sales, and 
service work, while men are over-represented in managerial and production 
occupations. According to the Ministry of Labor and Employment, an increasing number 
of women in Lima are finding jobs as university professors and economists, 
demonstrating the benefits of increased educational access for women. Despite these 
gains, the majority of women remain heavily concentrated in clerical positions, while 
men make up almost 79 percent of managerial positions. Substantial evidence suggests 
that occupational segregation is associated with less security in employment, fewer 
prospects for promotion, and lower wages for women.38


 


                                                 
* The informal sector or informal economy in developing economies comprises a variety of production activities, 
including: home-based production (such as handicrafts and piece work); small-scale retail trade (such as street 
vending); petty food production; other services for urban workers; and domestic service. 
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Best Practices. Some governments and donors have developed public–private sector 
approaches to helping women enter non-traditional job markets or gain higher-level jobs 
and management positions within firms. In Mexico, the Gender Equity Model (MEG) is a 
process toward certification between the Mexican government and private companies 
interested in promoting gender equality. MEG assisted firms on recruitment, career 
advancement, training, and sexual harassment. As a result of the program, 42 firms with 
a total of 170,000 employees completed the MEG course between 2001 and 2005. Most 
firms reported having a better labor atmosphere and a more motivated workforce as a 
consequence.39


 
In Chile, Programa Mujer promoted the hiring of women into mining production jobs. 
The program was supported by Chile’s Office of Women’s Affairs and was an initiative 
of Minera Escondida, the world’s largest mining company. The program hired 
experienced women who had been operating heavy equipment in Chilean mines. The 
second part of the program offered women without experience in the industrial sector 
the opportunity to be trained in a new career. More than 1000 women applied for 11 
jobs. The women who were hired are now part of the mine operations team and the 
women’s presence has had a positive impact on workplace attitudes and behaviors.40


 
FINANCIAL MARKETS 
Financial markets include a broad range of products and services offered by financial 
intermediaries: banking, credit, savings, insurance, pensions, mortgages, and other 
financial instruments to spread risk or insure against loss. Many products and services 
are linked to complex financial instruments that pool risk across groups of consumers 
and buyers or sellers in different countries and regions. Information about these 
products and services is not always readily available or easily understood by the 
potential client base.  
 
Although financial markets themselves are deemed to be highly efficient, they also have 
significant transaction costs—that is, the cost of time, effort, and money (including 
commission fees, contracting, and enforcement) of moving assets from sellers to 
buyers. These transaction costs may be higher or lower depending on the type of 
product or service offered and the potential client base targeted. 
 
In addition to high transactions costs, financial markets are also prone to market failure. 
Banks exist to provide intermediation services and reduce these market failures. Market 
failure occurs for different reasons, for example, inadequate information about a 
potential investment, inadequate capacity to absorb funds, constraints that limit the 
efficient movement of labor and capital into emerging sectors, collusive behavior on the 
part of asset buyers or sellers, or rent-seeking behavior* and moral hazard† that distort 
market signals or obscure the risks associated with investment. But even with banks 
acting as financial intermediaries matching lenders and borrowers and ensuring the 


                                                 
* Behavior that improves the welfare of one individual or group at the expense of another. The most extreme example 
is a protection racket where an individual or group extorts funds under threat without increasing production. 
† Moral hazard describes the risk that the presence of a contract will have on the behavior of one or more parties to 
that contract. The classic example is in the insurance industry, where coverage against a loss might increase the risk-
taking behavior of the insured individual or party. 
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efficient allocation of capital, investment does not flow to all sectors where potential 
business opportunities exist. For instance, the lack of risk assessment or asymmetric 
information about the probability of default frequently excludes small producers, 
particularly women producers, from existing credit markets.* Women may also be 
disproportionately excluded from credit markets because of their lack of collateral or due 
to the high administrative costs of extending and recovering small loans appropriate to 
the scale of their economic activities. In Peru, despite the number of female clients, 
microfinance often still fails to adopt gender-sensitive approaches. A study of 
microfinance projects in three locations found that those benefiting least from the 
program were women aged 33 to 38 with young dependent children, who could not rely 
on family support and could not delegate their businesses to others. Widows and 
female-headed households also did not benefit from the program.41


 
Insurance and pension schemes do not include informal workers. As women comprise a 
large number of informal workers and tend to live longer than men, access to social 
provisioning is particularly important for them. 
 
Best Practices. In Peru, MiBanco’s pro-poor, demand-driven approach to micro-lending 
has provided working capital loans to small and micro-entrepreneurs since 1982. Its 
success in serving low-income entrepreneurs has allowed it to grow from a non-profit 
organization into the country’s first for-profit, commercial bank dedicated to micro-
enterprises. MiBanco’s client base is made up of market vendors, seamstresses, 
bakers, and other often home-based entrepreneurs. At least half of MiBanco’s clients 
are women.42 Over the years, MiBanco has extended its products beyond working-
capital loans to include loans for fixed assets, expansion of market stalls, and, more 
recently, a housing loan project known as MiCasa.  
 
In Uganda, the Ministry of Finance launched a Gender and Growth Assessment (GGA) 
to better understand what constraints Ugandan women faced in contributing to private 
sector growth. A consultative process that involved private and public stakeholders, the 
report identified issues and solutions, and fostered public–private dialogue. The GGA 
identified legal and administrative barriers to investment that have a gender dimension 
(e.g., land allocation practices, barriers to using non-land assets, and lack of information 
about legal rights). The report also found that Uganda could gain as much as 2 percent 
growth per year by addressing gender inequalities. Many of the report’s 
recommendations were incorporated into the country’s Competitiveness Strategy and 
National Gender Strategy.43


 
In Costa Rica, the government initiated a voluntary scheme for health and pension 
provision for informal workers. To join, it is necessary to have a per capita family income 
that is lower than the cost of the basic basket of food products determined by the 
Statistics Institute. The scheme is funded by contributions by the State and the 
individuals that join.44


 
In India, the government taxed the revenue generated by products produced by 
unorganized workers (in this case hand-rolled cigarettes). The revenue generated by 
                                                 
* Where “true” risks are not signaled or known, women’s businesses may be perceived as more risky than men’s 
because of a lack of information about the markets in which they produce. 
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the taxes created a welfare fund administered by the government. The welfare fund 
operates hospitals and pharmacies, and has recently been extended to group insurance 
(of which the welfare fund pays half).45


 


GOODS MARKETS 
Goods markets include the markets both for inputs into and outputs from production 
processes. Markets for goods and inputs, like other markets, are frequently regulated. A 
variety of factors may impede access to goods markets or increase the cost of entry. 
For example, distance from the market may limit an individual’s ability to sell or 
purchase in that market. The lack of permission or certification to trade in certain 
markets will prevent market entry: small farmers are typically confined to domestic 
markets because they do not have the required certification to trade produce 
internationally. The volumes traded in some markets may be too large for small 
producers or buyers to enter, effectively precluding their access to large, centralized 
domestic and international markets. Information may not be readily available about the 
type of goods sold or the prices at which they are sold. Finally, collusive activity on the 
part of buyers or sellers may squeeze out competitors and prevent outsiders from 
gaining access to certain goods markets.  
 
Some of these barriers to entry or costs of participation may be uniquely gendered. In 
parts of rural Asia, North Africa, and the Middle East, women's mobility is limited after 
menses and before menopause. It is not considered appropriate for women to travel 
alone or without the accompaniment of a male relative. As a result, women’s mobility is 
highly circumscribed, and their access to goods markets can be limited. Collusive 
activity on the part of buyers or monopsony* can affect sellers. In parts of Latin America, 
women fishers receive lower prices for their produce because they sell in smaller 
volumes to powerful intermediaries who set the price. Women typically catch fish in 
lower volumes than men, are concentrated in more depleted fisheries closer to the 
shore, have limited storage and transport options, and are frequently forced to sell in 
spot markets at lower prices.† Barriers to goods markets affect both earnings and 
efficiency. The costs of unequal access have implications for producers as well as 
households. 
 
Best Practices. The lack of rural transportation in Peru’s highlands limits access to 
markets, employment, health services, and schooling for men and women in these 
largely indigenous communities. Men’s and women’s transportation needs vary—a 
factor that large infrastructure projects tend to ignore. Through the Peru Rural Roads 
program (PRR), the World Bank and Inter-American Development Bank aimed to 
address the transportation needs of both men and women by consulting and including 
women in the project design and implementation. The participation of women was 
required in the Road Committees that oversaw the project’s activities as well as in the 
community-based road-maintenance micro-enterprises that helped maintain local roads 
and tracks. The criteria for membership in the micro-enterprises were adapted to ensure 


                                                 
* Monopsony is equivalent to a buyers’ monopoly. 
† See example papers from the ICLARM Global Symposium on Women in Fisheries which was held in November 
2001 in Kaohsiung, Taiwan. 
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women’s participation. For example, women’s household management was counted as 
management experience, and women from female-headed households were prioritized. 
As a result, the project made improvements to 3,000 kilometers of non-motorized tracks 
which are largely used by women alone and often ignored in transportation projects. 
The benefits to women included their ability to participate more in markets and fairs and 
a reduction in the time spent on obtaining fuel and food supplies. Forty-three percent of 
the women stated that the improved roads and tracks provided greater income 
opportunities.46


 
While certification to trade in certain markets can be an obstacle for men and women 
wishing to sell their goods, accessing these markets may also present opportunities. 
Café Femenino is a women-owned brand of coffee grown in northern Peru and sold in 
U.S. and Canadian markets as a Fair Trade product certified by the Fair Trade Labeling 
Organization (FLO). The 400 women that grow the coffee make about 17 cents more 
per pound than the average Peruvian coffee farmer. In addition to receiving higher 
incomes, the women also apportion a percentage of their sales to local infrastructure 
projects through their Café Femenino Foundation. In its first year, the co-op sold 
$27,000 worth of coffee, improved the women’s self-esteem, and led to a decrease in 
the incidence of domestic violence as women’s increased earnings led to newfound 
respect within their households and increased autonomy.47


 


SERVICES MARKETS 
Services markets include the delivery, purchase, or hiring-in of services that can 
enhance or upgrade productive activities. A variety of services can help improve 
productivity and expand the scope and value of market activities. Access to training and 
workforce development can upgrade skills, raise productivity, and improve earnings and 
wages. Small business development services can provide targeted assistance to 
expand existing activities, penetrate new markets, and improve efficiency. Extension 
services can increase output, diversify and improve production, reduce risk, and raise 
the quality and price of the goods traded.48 While some of these services are traded, 
others may be provided by governments or intermediaries, as partially or fully 
subsidized programs, to fulfill distributional or efficiency goals. 
 
Women may face particular barriers in accessing services markets. For example, 
women’s agricultural activities in Africa are frequently oriented toward subsistence 
production and domestic markets: they produce lower-value products, on smaller tracts 
of land, with more limited access to capital, labor, and chemical inputs.49 Women’s 
inability to purchase or hire extension services that can transform their production—
including social sanctions on engagement with male extension workers—confine their 
activities, reducing their ability to benefit from liberalization or respond to price signals 
by shifting into tradables. Where women’s participation in agriculture and livestock 
activities is ignored, they may be excluded from training opportunities. The International 
Fund for Agricultural Development (IFAD) describes an example in Peru in which 
livestock training was provided for male heads of households despite the fact that 
women were responsible for carrying out the tasks included in the training.50 Moreover, 
due to their household and reproductive responsibilities, women workers may be less 
able to participate in and benefit from training or workforce development initiatives 
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unless specific gender-sensitive actions are taken (e.g., provision of childcare, holding 
trainings at a time when women can participate). 
 
In addition to small business services, services that replace or substitute for women’s 
household responsibilities—providing child care or elder care for example—enable 
women to gain waged employment or engage in economic activities. Without access to 
these services, many women are unable to participate in labor markets or engage in 
productive activities. A recent International Food Policy Research Institute (IFPRI) 
report on the provision of child care in Guatemala underscores how a government-
sponsored pilot program can alleviate poverty by providing working parents with low-
cost, quality child care within their community.51 The report concludes that beneficiary 
mothers are more likely to be engaged in formal, stable employment. These women, in 
turn, have higher wages and a larger number of employment benefits than working 
mothers who use alternative—and largely informal—childcare arrangements. The 
targeted provision of services that substitute for women’s caring responsibilities within 
the household can generate employment for childcare providers, as well as securing 
better employment for mothers who were formerly restricted in the labor market. The 
Wawa Wasi program offers similar services for low-income working parents in Peru by 
placing children under three in a daycare facility supervised by a “mother-in-charge” 
trained in early childhood development and health. The program is supported by local 
community kitchen programs and has created over 19,000 jobs for childcare 
providers.52


 
Best Practices. Designing gender-sensitive service delivery may foster greater 
inclusion and human capital accumulation by women producers, entrepreneurs, and 
workers. One example of innovative service delivery is the creation of a business 
incubator that addresses women’s concerns. Business incubators are comprehensive 
business start-up programs that include providing office space on flexible leases, 
access to equipment, and shared office space. Management assistance may also be 
included. Business incubators have addressed women’s concerns by targeting their 
needs with the technical assistance offered, providing mentoring and guidance, creating 
opportunities for shared learning among new entrepreneurs, matching women’s skills to 
existing market needs, and offering links to complementary services such as legal 
advice, access to credit, etc. Business incubators have been used successfully in 
China, Jordan, and New Zealand.53


 
Combining a variety of gender-sensitive service delivery programs can be a means of 
providing support to women entrepreneurs and their families.  In Peru, ProMujer 
provides low-income women entrepreneurs with credit, business training, and health-
care support to improve the livelihoods of the women and their families. In addition to 
providing credit to women entrepreneurs through communal banks, ProMujer organizes 
business training sessions at the women’s weekly meetings, and also provides health 
and human development programs and low-cost primary health care for women and 
children.54 In this way women are able to access credit and training to enhance their 
businesses, while maintaining their own health and providing for the health of their 
families. 
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STRATEGIES TO INTEGRATE GENDER INTO 
ECONOMIC GROWTH STRATEGIC OBJECTIVES 
Donors have developed an array of innovative programs for removing or mitigating 
gender-specific barriers to economic growth. Yet moving from theory to action still 
remains a challenge for many program managers. USAID program managers must 
contend with time and resource constraints, manage existing activities, respond to 
immediate requests, develop new project procurements, and design new activities. It is 
little wonder that project managers may be stymied when the time comes to move from 
analyzing gender constraints to remedying them. 
 
The matrices below describe illustrative Gender Integration Strategies for Trade (GIST). 
The tables are organized to correspond to USAID/Peru’s Economic Growth SOs. The 
tables describe possible gender constraints, potential mitigating strategies, and possible 
indicators. 
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GIST TABLE 1: GOVERNANCE, TRANSPARENCY, AND INTER-AGENCY 
COORDINATION  
Includes support for legal and institutional reform to improve governance and make policies more 
transparent, as well as assistance to help the different agencies of a host country government function 
more effectively in the trade policy arena.  
 
GENDER ISSUES  PROJECT DESIGN AND 


IMPLEMENTATION 
APPROACHES  


INDICATORS  


Would legal reforms have 
different implications for 
women and men?  


Conduct a gender analysis of 
impacts of reforms.  
 
Modify language in the proposed 
legal/institutional reforms to be 
gender-sensitive.  
 
Partner with women’s legal 
association or NGO to develop 
reforms that would be particularly 
beneficial to women and the poor. 


Number of reforms modified to 
have a gender-neutral impact.  
 
Number of reforms promoted that 
would benefit poor women.  
 
Number of those reforms that 
were adopted.  


Do government agencies 
embarking on legal reforms 
understand the gender 
implications of their reforms?  


Training for government line 
ministries  on legal bias or on 
gender-differentiated effects of 
reforms.  
 
Training of ministry staff on how 
reforms can be implemented to 
benefit the poor and women. 
  
Advocacy for gender analysis of 
trade and legal reforms.  


New gender-related language or 
discussions emanating from trade 
policymakers as newly trained 
staff become engaged in trade 
policy discussions. 
  
Number of ministry staff trained 
on gender issues within legal 
reform, disaggregated by sex, 
ministry, and position of authority.  
 
Number of reforms revised, or 
pro-poor, pro-women reforms 
developed by ministry staff 
following training. 


What are the costs to the 
government to implement 
reforms or increase 
transparency? How will costs 
be recovered? Will the 
government cut other budget 
lines to cover these costs?  


Conduct a fiscal analysis of costs 
of implementing reforms.  
 
Simulate multiple scenarios for 
recovering costs of 
implementation to ensure that 
government choices are not 
regressive.  


Number of reforms modified to 
have a gender-neutral impact, 
including costs and budget 
allocations.  


How are the ministries that 
focus on women and the poor 
engaged in trade 
policymaking?  


Analysis of how these ministries 
are engaged and consulted on 
trade policy.  
 
Training for women and 
development agencies on 
gender, trade, and poverty issues 
so they can become more 
engaged in trade policymaking.  
 
Develop administrative policy to 


New language or discussions 
emanating from trade 
policymakers as newly trained 
staff become engaged in trade 
policy discussions.  
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expand the ministries involved in 
developing trade policy to include 
women, labor, health, and 
education ministries. 


How are civil society and 
NGO actors engaged in 
working with the Government 
of Peru to craft trade policy 
positions? How are women’s 
groups engaged within this 
sphere?  


Analysis of how civil society 
engages with the government on 
trade policy formulation.  
 
Analysis of how gender concerns 
are articulated within the civil 
society sphere.  
 
Development of civil society–
government dialogue on trade 
policy.  


Increased involvement of gender-
concerned civil society groups in 
trade dialogue with government. 
  
Number of gender-related civil 
society concerns included in 
government’s trade deliberations. 


 


Pro-Poor Growth, Gender, and Markets 19







 


GIST TABLE 2: TRADE FACILITATION: A. E-COMMERCE AND INFORMATION 
AND COMMUNICATION TECHNOLOGY  
Includes assistance to help countries acquire and use information and communication technology (ICT) to 
promote trade by creating business networks and disseminating market information.  
 
GENDER ISSUES  PROJECT DESIGN AND 


IMPLEMENTATION APPROACHES  
INDICATORS  


Are technology choices 
affordable for women and 
men?  
 
Will technology be 
affordable? Will prices be 
passed onto the consumer? 
Will rates be higher in rural 
areas where women 
predominate?  
 
Is there access in rural 
areas?  


Address issues of access and 
affordability of ICT (e.g., fixed wireless 
rather than fiber optic cables, 
availability of mobile phones to promote 
connectivity in rural and poor areas, 
satellite or solar- and battery-powered 
connectivity, multiple-use computers) in 
project design and/or implementation.  
 
Conduct gender analysis of 
telecommunications development fund 
activities to promote greater access and 
use of ICT for urban and rural women.  
 
Regulatory reform work to ensure 
continued affordability and accessibility 
of service.  


Number of users disaggregated 
by sex and geographical 
location.  
 
Number of policy measures 
passed that deal with increasing 
affordable access to the rural 
poor.  


How will women’s 
responsibilities at home and 
in paid work affect their 
ability to receive training?  


Hold trainings and courses at times and 
in locations that account for women’s 
need to balance paid and domestic 
responsibilities (e.g., using accessible 
locations that can be reached by public 
transport, hold trainings on evenings or 
weekends so that women can balance 
training with other responsibilities).  
 
Hire women to work as ICT trainers for 
other women.  


Number of people in target 
group trained on economic 
growth/trade topics, 
disaggregated by sex (and/or 
other social variables such as 
age, economic class, location, 
sector, industry, job level, etc.).  
 
Percentage of women trainers.  


How might women’s 
mobility affect their ability to 
access ICT?  


Establish ICT access centers in rural 
areas and in locations in urban areas 
frequented by women, such as 
women’s bookstores, clothing stores, 
community centers, hair salons, or 
health clinics. 
  
Consider establishing micro-telcos 
(telephone and Internet shops) as small 
businesses for women entrepreneurs 
located near health clinics, women’s 
stores, etc.  
 
Consider adding Internet service to 
existing telecenters.  
 
Address women’s mobility constraints 
with mobile computer buses that travel 


Number of centers established 
by geographical location.  
 
Number and percentage  
of customers at telecenter,  
disaggregated by sex and 
telecenter location.  
 
Change in user satisfaction of 
telecenters disaggregated by 
sex.  
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to communities, or other mobile 
telecommunication projects, as a 
means of increasing women’s access to 
ICT. 


Are women provided with 
the same opportunities as 
men for ownership and 
control of licenses and ICT-
related businesses?  


Policy advocacy to set aside a certain 
number of licenses for women-owned 
businesses, and/or to defray the costs 
of licenses for low-income business 
owners (could be offset by fees 
collected).  
 
Advocate for policy reforms such as the 
development of incentive programs to 
increase access, as well as pricing 
policies to stimulate expansion.  


Number of ICT business 
licenses applied for and 
received, disaggregated by sex. 
 
Number of ICT-related 
businesses registered, 
disaggregated by sex.  
 
Number of women involved in 
drafting policy.  
 
Number of gender-sensitive 
policy reforms implemented in 
ICT sector.  


Do women and girls have 
equitable access to training 
at all levels such as system 
design, networking, 
software development, 
content creation, web 
design, information 
management, maintenance, 
and system management?  


Develop special ICT initiatives to train 
women, including those displaced from 
other sectors.  
 
Include complementary interventions 
with training, such as job placement 
assistance, workforce development 
skills (hard and soft), and other ancillary 
services (banking for the poor, small 
“bridge” loan program, etc.).  
 


Number of displaced workers 
trained, disaggregated by sex.  
 
Number of trained displaced 
workers hired for new ICT jobs, 
disaggregated by sex.  
 
Levels of participant satisfaction 
with training, disaggregated by 
sex.  


Do women and men have 
the same level of access to 
market and pricing 
information?  


Business development service (BDS) 
training in ICT and other avenues for 
women to gain greater access to market 
and pricing information. 


Marketing practices adopted by 
enterprises as evidenced by a 
change in business plans, 
reorganization, product design, 
pricing and strategic linkages 
with other firms or sub-sectors, 
disaggregated by size of 
enterprise and sex of owner. 
 


Are there socio-cultural 
biases that discourage 
women from entering the 
ICT sector?  


Launch an educational campaign on the 
benefits of computer education and how 
women and girls could use the skills for 
a variety of careers.  
 
Develop curricula on experiential 
application of ICT, which studies show 
appeals more to girls.  


Number of people in target 
group trained in and adopting 
ICT before and after campaign, 
disaggregated by sex.  
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Is content on the web and 
on e-commerce relevant to 
men and women, as well as 
rural producers and the 
poor?  
 
Is web content available in 
Quechua or Aymara?  


Training initiatives to assist rural and 
poor men and women to create their 
own web content and use ICT for 
networking, advocacy, pricing, and 
market information (e.g., web portals, 
business information, advocacy 
networking, etc.).  
 
Train poor citizens using low-literacy 
techniques in using the Internet to 
advance their own interests and in other 
useful applications.  
 
Conduct Participatory Rural Appraisal 
(PRA) or other stakeholder analysis on 
community ICT needs, and develop 
content accordingly.  


Number of new web portals 
created, disaggregated by sex 
of designers.  
 
Change in income of 
entrepreneurs and artisans, 
disaggregated by sex.  
 
Number of new e-networks 
created, disaggregated by sex 
of users.  
 
Number of users of market 
information, disaggregated by 
sex.  
 
Change in income for users of 
market information, 
disaggregated by sex.  
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GIST TABLE 3: TRADE FACILITATION: B. EXPORT PROMOTION  
Includes assistance to increase market opportunities for producers in developing countries and transition 
economies.  
 
GENDER ISSUES  PROJECT DESIGN AND 


IMPLEMENTATION APPROACHES  
INDICATORS  


Are trainings held in 
locations and at times 
that enable women to 
attend and balance their 
work and domestic 
responsibilities?  


Hold trainings and courses at times and in 
locations that account for women’s 
security concerns and their need to 
balance paid and domestic responsibilities 
(e.g., holding accessible locations that can 
be reached by public transport, or hold 
trainings on evenings or weekends so that 
women can balance training with other 
responsibilities).  


Number of training participants, 
disaggregated by sex.  


What clusters present 
opportunities for women 
entrepreneurs and 
workers?  


Conduct value chain analysis of emerging 
and potential sectors to gauge 
opportunities for women to enter emerging 
and value-added sectors.  
 
Establish workforce development training 
and other activities to move women to 
higher-skilled, higher-waged employment 
positions.  
 
Develop female value chains or “female 
clusters” so women interact with other 
women throughout the sector.  


Number of exporters entering 
new clusters, disaggregated by 
sex.  
 
Average sales of women- and 
men-owned export businesses 
by sector and size of business.  
 
Number of workers employed in 
different sectors per year, 
disaggregated by sex.  
 
Salaries of workers employed 
per year, disaggregated by 
sector, sex and job category 
(after workforce development 
activity).  
 
Number of female value chains 
developed by sector.  
 
Change in income of women 
engaged in female value chains 
measured annually.  


Do women face 
particular barriers to 
exporting products?  
 
Do women face 
particular barriers to 
marketing products, 
accessing market 
information, or linking to 
exporters? 


Analysis of gendered barriers to export.  
 
Use ICT to provide women with access to 
pricing, market information, product 
development, market research, and 
financial management tools.  
 
Use ICT to develop web portals for women 
to connect to others in a value chain.  
 
Establish links with Fair Trade 
organizations that can promote women’s 
products.  
 


Number of men and women 
trained in ICT to gain market 
information.  
 
Marketing practices adopted by 
enterprises as evidenced by 
business plans, reorganization, 
product design, pricing, and 
strategic linkages with other 
firms or sub-sectors, 
disaggregated by size of 
enterprise and sex of owner. 
 
Number of women 
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Establish links with other entrepreneurs 
who can use women’s goods for their 
products (i.e. cashews for cashew butter 
makers). Help women establish contracts 
for their goods.  
 
Foster linkages with large chains that can 
contract with women exporters and 
provide guaranteed market and 
distribution channels. 


entrepreneurs involved in 
creation of web portals.  
 
Number of links established 
with Fair Trade organizations 
for women’s goods. Annual 
sales from Fair Trade contracts. 
 
Number of links/contracts 
established with other 
entrepreneurs to form a 
women’s goods cluster. Annual 
sales from this link.  
 
Annual sales for women 
artisans via web (e-commerce), 
in person, etc.  
 
Annual sales from contracts 
with supermarkets, 
disaggregated by sex of 
exporter. 
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GIST TABLE 4: TRADE FACILITATION: C. BUSINESS SERVICES AND TRAINING  
Includes support to improve associations and networks in the business sector, as well as to enhance the 
skills of business people engaged in trade.  
 
GENDER ISSUES  PROJECT DESIGN AND 


IMPLEMENTATION 
APPROACHES  


INDICATORS  


Do women and men face 
different obstacles in opening, 
operating, and sustaining 
businesses (e.g., access to 
credit, collateral, 
information)?  


Market survey of women’s 
impediments to accessing markets 
and operating small and medium-
sized enterprises (SMEs).  
 
Address women’s constraints with 
regard to operating SMEs (e.g., 
access to credit, gender and 
entrepreneurship training of bank 
and loan officials, etc.) in project 
design.  


Number of new entrants entering 
SME sector directly assisted by 
project, disaggregated by sex.  
 
Percentage of ownership of 
businesses, disaggregated by sex 
of owner and sector.  
 
Average size of loans by sector 
and size of business, 
disaggregated by sex of owner.  


Do women have 
entrepreneurial associations 
that serve their needs?  


Survey of women entrepreneurs 
regarding what support they need 
from business associations.  
 
Support or strengthening of 
women’s business associations.  


Number of women’s associations 
created or assisted.  


Are trainings held in locations 
and at times that enable 
women to attend and balance 
their work and domestic 
responsibilities?  


Plan BDS trainings to maximize 
women’s attendance, taking into 
account timing and location of 
trainings.  


Number of training participants, 
disaggregated by sex.  


Are BDS trainers male or 
female?  


Recruit and hire female BDS 
trainers.  
 
Deliver BDS trainings in partnership 
with women’s NGOs to do a 
training-of-trainers (TOT) so more 
women and women’s NGOs that 
provide micro-credit can better 
provide comprehensive services for 
women entrepreneurs.  


Number of men and women 
trained to deliver BDS services.  
 
Percentage of male and female 
trainers.  
 
Number and percentage of 
trained people recruited as 
trainers, disaggregated by sex 
and/or other social variables.  


Are there policies that may 
constrain women’s 
participation in opening and 
running SMEs (e.g., tax 
licensing policies, zoning 
requirements, banking 
requirements for women to 
receive loans, etc.)?  


Implement policy advocacy to 
reform tax licensing policies, zoning 
requirements, access to credit, 
government procurement, etc.  
 
Fund mechanisms to assist 
successful micro-entrepreneurs in 
scaling up their businesses. 
 
Establish pre-investment 
counseling and post-investment 
follow-up as part of overall service.  


Number of gender-sensitive 
policies implemented or passed in 
areas that will assist 
entrepreneurs.  
 
Number of loans dispensed 
through funding mechanism.  
 
Number of clients that receive 
loans, disaggregated by sex.  
 
Number of clients that receive 
pre- and post-investment 
counseling. 
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What clusters present 
opportunities for women 
entrepreneurs and workers?  


Carry out value chain analysis of 
current, emerging, and potential 
sectors to gauge opportunities for 
women to enter emerging or 
growing sectors.  
 
Carry out workforce development 
training and other activities to move 
women to higher-skilled, higher-
waged employment positions.  


Number of clusters developed 
that present opportunities for 
women owners and workers. 
  
Number of workers employed per 
year, disaggregated by sex.  
 
Salaries of workers employed in 
cluster, disaggregated by sex and 
job category.  


Do women operating or 
working in a business face 
any challenges balancing 
work and domestic 
responsibilities?  


Support provision of daycare for 
owners and employees.  
 
Support daycare providers.  


Number of daycare facilities 
provided on site.  
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GIST TABLE 5: PHYSICAL INFRASTRUCTURE DEVELOPMENT  
Assistance to establish trade-related telecoms, transport, ports, airports, power, water, and industrial 
zones.  
 
GENDER ISSUES  PROJECT DESIGN AND 


IMPLEMENTATION 
APPROACHES  


INDICATORS  


Are there differences in time 
and distance traveled 
between women and men as 
it relates to work or 
household duties?  
 
Do men and women use 
water, telecoms, and power in 
different ways?  


Analyze men’s and women’s roles 
and the distances traveled.  
 
Develop education initiatives 
regarding the time and energy 
women spend on certain household 
responsibilities such as collecting 
fuel or water.  
 
Implement labor-saving devices 
within project to decrease women’s 
time allocation and task burden.  


Number of hours spent on 
collecting fuel or water before and 
after project initiated, 
disaggregated by sex.  
 
Quantitative change in hours of 
household labor by time and task 
allocation, disaggregated by sex.  


What are the main economic, 
time, and cultural constraints 
on women’s access to 
transport, water, energy, and 
telecoms?  


Analyze economic, time, and 
cultural constraints on women’s 
travel. 
 
Include upgrading of non-motorized 
transport tracks, often used by 
women, in transport projects. 
 
Focus water and energy projects on 
providing village-level initiatives 
rather than simply large-scale 
initiatives.  
 
Implement policy initiatives 
including measures to increase 
access for the poor by charging 
lower rates for initial energy and 
water usage and then increase 
rates as consumption increases.  


Number of women who report 
increased mobility after project 
launched.  
 
Number of users of water and 
energy, disaggregated by sex.  


Are men and women involved 
in selecting and designing 
infrastructure (transport, 
water, energy, and telecoms) 
projects?  


Use participatory methods to 
interview men and women together 
and separately during the design 
phase of the project.  
 
Develop community councils to be 
involved in the project - could have 
separate women’s and men’s 
councils or a set percentage of 
seats on the council for men and 
women.  


Number and percentage of local 
women and men involved in 
decision-making during project 
design, disaggregated by income 
and age.  
 
Number of local men and women 
involved in project-related 
councils, disaggregated by 
income and age.  


Do men and women differ in 
their willingness to pay for 
transport, water, energy, and 
telecoms? How does this 
affect their availability?  


Implement policies to defray the 
usage costs for low-income 
residents through cost-reallocation, 
tax incentives, etc.  


Number of gender-sensitive policy 
measures implemented or passed 
that reduce costs for low-income 
residents.  
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Are men and women 
employed in construction and 
implementation of 
infrastructure projects?  


Train and hire male and female 
workers for the project.  
 
Create women-only sections or 
work crews if male–female 
interaction is culturally 
inappropriate.  


Number of workers trained and 
hired, disaggregated by sex and 
job category.  
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GIST TABLE 6: TRADE-RELATED AGRICULTURE  
Support for trade-related aspects of the agriculture and agribusiness sectors.  
 
GENDER ISSUES  PROJECT DESIGN AND 


IMPLEMENTATION APPROACHES 
INDICATORS  


Have the roles and 
responsibilities of women and 
men in agriculture been 
identified?  


Conduct a value-chain analysis in 
agricultural export projects to 
determine where women and men 
are located throughout the 
production, processing, and sale of 
the commodity.  
 
Include activities to increase 
women’s participation at higher 
levels of the value chain, such as 
training for supervisory and 
managerial positions.  
 
Set aside incentives for contracting 
with small women’s businesses and 
training women for non-traditional 
work within the sector.  
 
Conduct a study to investigate the 
benefits of establishing Agricultural 
Export Zones (AEZs) which would 
provide incentives to private sector 
companies that enter contract-
farming arrangements with 
producers.  
 
If deemed positive, reform policies to 
establish AEZs.  


Map of male and female roles 
within agricultural sector.  
 
Number of project activities 
directed at moving women up a 
sector’s value chain (trainings, 
increased access to credit).  
 
Number of women who move 
into a higher part of the value 
chain.  


Are women active in producing 
subsistence and/or cash crops?  


Develop cash crops for cultivation 
that would be considered appropriate 
for women to cultivate and enable 
them to balance household and 
production responsibilities.  


Number and percentage of 
participants cultivating cash 
crops, disaggregated by sex.  
 
Number and percentage of 
women who adopt new cash 
crops.  
 
Change in income for producers 
of new crops, disaggregated by 
sex.  
 
Change in household nutritional 
status.  
 
Change in women’s or 
household’s income and 
consumption.  


Do extension strategies take 
into account women’s time and 
mobility constraints?  


Include activities women can carry 
out near their homes, which may 
have the added benefit of enabling 


Number of economic activities 
developed that are home-based. 
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women to balance work and 
domestic responsibilities.  
 
Conduct training for extension 
agents on gender concerns within 
agriculture.  
 
Hire women to be extension agents. 


Number of women who become 
engaged in home-based 
economic activities.  
 
Change in women’s or 
household’s income.  
 
Number and percentage of new 
extension agents hired, 
disaggregated by sex. 


Will the project increase the 
time spent by women or men in 
agriculture-related activities?  
 
How will participation in the 
food and cash crop production 
affect women’s and men’s other 
responsibilities (e.g., food and 
cash crop production, family 
health and nutrition, etc.)?  


Carry out time-use surveys of 
women and men prior to and after 
agricultural project initiative. 
  
Carry out focus group or PRA-type 
interviews with women regarding 
how participation will affect their 
other responsibilities.  


Analysis of time-use by rural 
producers, disaggregated by 
sex.  


Do men and women have equal 
access to microfinance, credit, 
and agricultural technology?  


Place special emphasis on ensuring 
women’s access to credit 
(particularly credit above the micro-
level) if women lack access to credit. 
 
Train credit officers on gender issues 
in credit and banking loans.  
 
Hire women credit officers.  
 
Ensure that projects that use 
extension agents recruit and retain 
female agents. 
 
Place special emphasis on 
distributing new agricultural 
technology to women and training 
them on its uses.  
 
Implement policies to make credit 
more accessible to women (e.g., 
changes in lending, collateral, etc.).  


Number and value of loans 
dispensed to small producers, 
disaggregated by sex.  
 
Analysis of agricultural 
technology, disaggregated by 
sex.  
 
Number of extension agents, 
disaggregated by sex. 
 
Number of gender-sensitive 
policy reforms implemented or 
passed to make credit more 
available to women.  


Is the training and technology 
compatible with women’s other 
household and waged 
responsibilities? Do women 
have access to the training and 
new agricultural technology?  


Make the technology affordable for 
both women and men via loans, 
defraying costs, etc.  
 
Ensure that trainings take into 
account women’s domestic roles and 
are planned in a way that women 
can attend (e.g., provide childcare 
throughout the training, and transport 
if security is an issue). 


Number of users of technology, 
disaggregated by sex.  
 
Number of training participants, 
disaggregated by sex. 
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Will the introduction of new 
techniques or production 
activities displace women from 
their current positions in the 
sector?  


If new technology will impinge upon 
women’s livelihoods, the project 
should place special emphasis on 
training women in the new 
technology so they can maintain 
their current position in the sector, 
albeit with improved techniques.  
 
Alternately, if a project is going to 
displace women, the project should 
incorporate alternate livelihood 
strategies for displaced women in 
the sector.  


Number of trained people 
adopting new technology, 
disaggregated by sex.  
 
Number of trained displaced 
workers hired for new job in the 
sector, disaggregated by sex.  
 
Levels of participant satisfaction 
with training, disaggregated by 
sex.  
 
Wages for work in the new 
positions (post-training) 
compared to the old ones.  


Will women’s or men’s 
traditional markets or trading 
activities be affected by project 
activities? For example, will 
women face more competition 
in their traditional market 


§§crop?


Analyze increased competition and 
potential effect of price changes on 
rural producers, disaggregated by 
sex.  
 
Analyze alternative income-
generation opportunities for 
producers to move into to replace 
lost income.  
 
Train displaced workers for 
alternative livelihoods.  


Number of women who gained 
or retained traditional position 
within the sector.  
 
Analysis of increased 
competition on prices  
 
Number of new livelihood 
opportunities developed, 
disaggregated by sex.  


 
 


                                                 
§§ Sections of the agricultural issues in this matrix were adapted from AUSAID http://www.Ausaid.gov.au 1997. 
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GENDER-SENSITIVE INDICATORS FOR EGT-
RELATED ACTIVITIES 


 
Typically, indicators for EGT-related activities are not gender- sensitive and emphasize 
macroeconomic sectoral measurements such as: 
 


• Foreign direct investment  
• National levels of exports and imports  
• WTO accession progress 
• Impediments to Trade-Related Investment Measures 
• Economic policy reform 
• Business volume impacted 
• Tax revenues 
• Value of sales 
• Loan portfolios 
• Value of deposits in US-supported financial institutions 


 
Other indicators in this sector have focused on changes for firms, institutions, services 
(e.g., loans), products promoted, and infrastructure. The only people-level indicators are 
related to training participants, clients gaining access to services, farmers gaining 
secure land tenure, percentages of under-served populations serviced, beneficiaries of 
community-identified activities completed through community participation, improved 
income, and improved food consumption. 
 
Most economic growth indicators focus on policy (WTO accession, policy reforms, or 
Trade-Related Investment Measures) or money (foreign direct investment, volume of 
sales, tax revenues, loans, etc.). Underlying these indicators is the assumption that 
greater trade openness and greater economic growth within a country will contribute to 
poverty reduction. Numerous studies support the idea that a growing economy supports 
poverty reduction. However, the effect growth has on poverty depends on the extent to 
which poor people are able to participate in and benefit from growth so that their 
incomes rise rapidly. If growth does not reach sectors in which the poor work, or create 
jobs that the poor can gain from, then they will have fewer opportunities to benefit from 
increased growth. Current macroeconomic indicators do not capture the ways in which 
policy or increased money flows may affect individuals. Different kinds of indicators 
need to be developed to assess how poor women and men may be affected by these 
macroeconomic processes. Sector-specific, gender-sensitive indicators for EGT 
activities are provided in Annex A. More general gender-sensitive indicators for activities 
common to EGT-related USAID interventions (technical assistance, communication 
campaigns, training, policy advocacy, and community-building) can be found in Annex 
B. 


 
CONCLUSIONS 
While global trade and economic growth may be a powerful force for poverty reduction 
and provide greater income-generating activities for men and women, gender 
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inequalities may limit the ability of men and women to benefit from and take advantage 
of these opportunities. Gender inequalities exact a high cost on women, limiting their 
productivity and human capacity to contribute to the economy, reducing allocative 
efficiencies in the market, and undermining household well-being. However, an 
increasing body of evidence supports the integration of gender concerns into EGT 
programs in order to improve both economic and development outcomes. Through 
careful consideration of gender in economic and development programs and policies, 
more broad-based and inclusive growth can be achieved. 
 
This paper provides USAID/Peru with an overview of gender constraints to market 
access, best practices, and suggested strategies for incorporating gender concerns into 
EGT activities, as well as possible indicators for measuring results in order to assist 
USAID/Peru with the development of a gender-sensitive, pro-poor growth strategy. As 
evidenced by the best practices and lessons learned described herein, through careful 
consideration of the gender impact of EGT-related interventions, programs and policies 
can have a greater impact on the poor, particularly poor women. 


 
POLICY RECOMMENDATIONS 


• Conduct gender analysis of macroeconomic policy. The different impacts of 
macroeconomic policy on women and men should be evaluated and incorporated 
into the design of trade and development assistance programs. Thorough review 
and analysis should be undertaken to limit the negative impacts of policy and to 
provide information that can allow policymakers to correct for unintended 
consequences. Integrating gender into impact analyses of bilateral and regional 
trade agreements will allow the Government of Peru to allow men and women to 
take greater advantage of economic opportunities and mitigate negative effects 
of trade policies. 


• Enhance the ability of government to conduct gender analysis. The 
distributional effects of policy can be analyzed and mitigated by investing in data 
collection, developing the capacity of ministries and government agencies, and 
promoting the use of tools such as gender budgets and gender tax analysis. 
While certain ministries, such as the Ministerio de Trabajo y Promoción de 
Empleo (MTPE), disaggregate data by sex, greater resources could be dedicated 
to improving data collection, especially for areas outside of Lima. Furthermore, 
policy analysts should consider the economic and social costs of women’s 
disproportionate reliance on social services in any policies that will reduce or 
alter delivery of these services. 


• Support capacity-building programs and targeted assistance. This will foster 
women’s increased participation in different sectors of the economy, from 
agriculture to services. These interventions include government procurement 
policies that support women’s businesses, gender-sensitive agricultural 
extension services, and credit and risk insurance. In Peru, business development 
programs should be created to provide women’s small and micro-enterprises with 
the skills and resources necessary to effectively operate and access markets. 
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• Support workforce development programs. These programs can provide 
opportunities and training for women both in a broad range of sectors as well as 
at varying levels of qualification. For women in Peru, whose participation has 
been confined largely to low-productive sectors or low-skilled jobs, workforce 
development programs can help them upgrade to more productive and higher 
income earning positions. In order to maximize women’s participation, these 
programs should be structured so that their attendance is not limited by their 
responsibilities in the home. 


• Invest in time-saving technologies, infrastructure, and services. This can 
lessen women’s household labor by reducing time spent on collecting water and 
wood and improve the terms and conditions of production in the household and 
informal economy. Low-cost appropriate technologies to provide alternative 
energy sources not only relieve women’s time burdens but also have the 
potential to provide a productive resource that can be used to generate income.   


• Increase the availability and affordability of child and elder care programs.  
These programs can be creatively used to facilitate women’s access to markets 
and increase their retention in the workplace. Programs such as Wawa Wasi and 
Vasos de Leche create employment for a number of women while freeing up the 
time of others to participate in the productive labor economy.  


• Develop appropriate policies and programs to redress the gender 
inequities in women’s access to social security benefits. Men and women 
who work in the informal sector are denied state-provided social security 
benefits. Women often find work in the informal sector as domestic workers and 
street vendors. While Peruvian labor legislation extends some social protection to 
domestic workers, other self-employed women continue to lack access to these 
important benefits. Programs that support small local associations, cooperatives, 
or unions that organize self-employed workers can help provide alternative social 
security schemes for these women. 


• Donors should encourage governments to foster open and transparent 
policymaking. Where possible, stakeholders and civil society representatives 
should be involved in the design, analysis, and implementation of development 
and trade assistance programs. This includes appropriate government agencies 
as well as education, medical, and legal experts, and domestic and international 
women’s organizations. 
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ANNEX A: SECTOR-SPECIFIC GENDER-
SENSITIVE INDICATORS FOR EGT-RELATED 
ACTIVITIES 
 
AGRICULTURE, ENVIRONMENT, TRANSPORT/INFRASTRUCTURE 
Changing agricultural production patterns and 
increasing income 
• Number and percentage of entrepreneurs who 


move into a higher part of the value chain, 
disaggregated by sex. 


• Number and percentage of participants cultivating 
cash crops, disaggregated by sex. 


• Number and percentage of producers who adopt 
new cash crops, disaggregated by sex. 


• Change in income for producers of new crops, 
disaggregated by sex. 


• Change in household nutritional status. 
• Change in women’s or household’s income and 


consumption. 
• Number of economic activities developed that are 


home-based. 
• Number of women who become engaged in new 


home-based economic activities. 
•  
• Analysis of time use by rural producers, 


disaggregated by sex. 
 
Extension services, technologies and finance 
• Number of new extension agents hired, 


disaggregated by sex. 
• Analysis of agricultural technology disaggregated 


by sex. 
• Number of users of technology, disaggregated by 


sex. 
• Wages for workers in new positions (post-training) 


compared to the old positions. 
• Number of women who gained/retained traditional 


position within the sector. 
• Analysis of increased competition on prices 
• Number of new livelihood opportunities developed, 


disaggregated by sex. 
• Number and value of loans to small producers, 


disaggregated by sex. 
• Number and percentage of new bank officers hired, 


disaggregated by sex. 
 


Gendered use, management and governance of natural 
resources (NR) 
• Change in type of resources, intensity of use, and 


need for resources, disaggregated by sex. 
• Change in perceptions about NR problems and 


solutions, disaggregated by sex. 
• Change in men’s and women’s workloads (time and 


task allocation disaggregated by sex). 
• Number of employees hired to manage resources, 


educate others about traditional knowledge, or 
disseminate new technologies/practices, 
disaggregated by sex and location of hire.  


• Number of people who can no longer practice 
traditional livelihoods after adopting new 
environmental practices or technology, disaggregated 
by sex. 


• Change in willingness to pay for environmental 
innovations, disaggregated by sex. 


 
Labor- and time-saving infrastructure 
• Number of hours spent on collecting fuel or water 


before and after project initiated, disaggregated by 
sex. 


• Quantitative change in hours of household labor by 
time and task allocation, disaggregated by sex. 


• Number of women who report increased mobility after 
project launched. 


• Number of users of water/energy, disaggregated by 
sex. 
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GOVERNANCE, LABOR 
Legal reforms related to governance, transparency and 
inter-agency coordination 
• Number of reforms modified to have a gender-


neutral impact, including costs and budget 
allocations. 


• Number of reforms promoted that would benefit poor 
women. 


• Number of those reforms that were adopted. 
• Number of reforms revised or pro-poor, pro-women 


reforms developed by ministry staff following 
training. 


• New gender-related language or discussions 
emanating from trade policymakers as newly trained 
staff become engaged in trade policy discussions. 


• Increased involvement of gender-concerned civil 
society groups in trade dialogue with government.  


• Number of gender-related civil society concerns 
included in government’s trade deliberations. 


 
 


Labor laws, unions, living wage reform 
• Reports of labor law violations, disaggregated by 


sector and sex of worker. 
• Number of workers who go to legal project for 


assistance, disaggregated by sector and sex. 
• Reports of gender-based labor rights violations by 


sector. 
• Number of factories that adopt gender-specific 


codes of conduct. 
• Change in knowledge, attitudes and behaviors 


related to living wage campaigns.  
• Number of female and male leaders involved in 


living wage campaigns. 
 
Informal workers 
• Number of new networks created for and by informal 


workers. 
• Number of members of new networks, 


disaggregated by sex. 
• Number and percentage of workers who seek 


assistance at shelters, disaggregated by sex and by 
reason for visit (e.g., legal, food, etc.). 
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EXPORT PROMOTION, CUSTOMS REFORMS, AND SME SUPPORT 
Export-oriented clusters and value chains 
• Number of exporters entering new clusters, 


disaggregated by sex. 
• Average sales of women-owned and men-owned 


export businesses by sector and size of business. 
• Number of workers employed in different sectors, 


per year, disaggregated by sex (after workforce 
development activities). 


• Salaries of workers employed per year, 
disaggregated by sector, sex and job category (after 
workforce development activities). 


• Number of female value chains developed by sector. 
• Change in income of women engaged in female 


value chains measured annually. 
• Marketing practices adopted by enterprises as 


evidenced by business plans, reorganization, 
product design, pricing, and strategic linkages with 
other firms or sub-sectors, disaggregated by size of 
enterprise and sex of owner. 


• Number of women entrepreneurs involved in 
creation of web portals for women. 


• Number of links established with Fair Trade 
organizations for women’s goods and annual sales 
from Fair Trade contracts. 


• Number of links/contracts established with other 
entrepreneurs to form a women’s goods cluster. 
Annual sales from this link. 


• Annual sales for women artisans via web (e-
commerce), in person, etc. 


• Annual sales from contracts with supermarkets, 
disaggregated by sex of exporter. 


 


Reduction of customs-related operational and 
administration constraints 
• Number of exporters in the country, disaggregated 


by sex. 
• Number of policy measures implemented to address 


costs of customs procedures and constraints of poor 
producers.  


• Number of women’s groups, associations, and 
women leaders engaged in advocacy for pro-poor 
customs policy. 


• Number of users of online customs forms, 
disaggregated by sex. 


• Number of customs forms processed online, 
disaggregated by sex. 


 
Business services and training for SMEs 
• Number of new entrants entering SME sector 


assisted by project, disaggregated by sex. 
• Percentage of ownership of businesses, 


disaggregated by sex of owner and sector. 
• Average size of loans by sector and size of 


business, disaggregated by sex of business owner. 
• Number of women’s associations created or 


assisted.  
• Number of gender-sensitive policies implemented in 


areas that will assist entrepreneurs. 
• Number of loans disbursed through funding 


mechanism. 
• Number of clients that receive loans, disaggregated 


by sex.  
• Number of clients that receive pre- and post- 


investment counseling. 
• Number of clusters developed that present 


opportunities for women owners and workers. 
• Number of workers employed per year, 


disaggregated by sex.  
• Salaries of workers employed in cluster, 


disaggregated by sex and job category.  
• Number of daycare facilities provided on site. 
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TOURISM, E-COMMERCE, AND ICT 
Tourism sector employment and enterprises
• Number of new entrants into the “emerging 


opportunity” positions in the sector, disaggregated 
by sex. 


• Number and percentage of entrants into new 
“ungendered” jobs, disaggregated by sex. 


• Number of new jobs created in women-only tourism 
ventures. 


• Number of women trained to become recruiters and 
trainers. 


• Number of applicants for tourism jobs, 
disaggregated by sex, after more women staff are in 
place as recruiters. 


• Number of new jobs created from backward and 
forward linkages, disaggregated by sex.  


• Annual sales of handicrafts before and after tourism 
plan, disaggregated by sex of producer. 


 


Technology affordability 
• Number of users, disaggregated by sex and 


geographical location.  
 
Technology accessibility: transport, mobility, and security 
• Number of centers established by geographical 


location.  
• Number and percentage of customers at telecenters, 


disaggregated by sex and telecenter location. 
• Change in user satisfaction with telecenters, 


disaggregated by sex. 
• Number of women telecenter entrepreneurs. 
• Number of telecenter users at all times and women-


only times, disaggregated by sex. 
 
ICT-sector accessibility: socio-cultural issues 
• Number of new female entrants into ICT training, 


business ownership, and/or degree programs after 
awareness campaign or introduction of gender-
sensitive educational curricula. 


 
ICT business license and ownership 
• Number of ICT-related businesses that have applied 


for and/or received licenses, disaggregated by sex. 
 
Marketing and pricing information via ICT  
• Changes in marketing practices adopted by 


enterprises as evidenced by business plans, 
reorganization, product design, pricing, and strategic 
linkages with other firms or sub-sectors, 
disaggregated by size of enterprise and sex of 
owner. 
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HEALTH AND EDUCATION SERVICES DEVELOPMENT 
Mobility and transport 
• Number of initiatives incorporated into project to 


address mobility concerns. 
• Survey of time spent to receive health care prior to 


and after center established, disaggregated by sex. 
• Number of times that telediagnosis, imagery, and 


treatment is used on rural patients, disaggregated by 
sex. 


• Health outcomes of patients using telediagnosis, 
disaggregated by sex.  


• Successful diagnostic rate, disaggregated by sex and 
percentage. 


 
ICT and health 
• Number of patients served by PDA-using physicians, 


disaggregated by sex. 
• Number of medical doctors using Internet medical 


centers, disaggregated by sex. 
 
Gender budgeting 
• Increases and decreases to programs benefiting 


women as a result of health sector reforms.   
 
Under-served communities 
• Number of new doctors, nurses, and nursing 


assistants trained and dispersed to under-served 
areas, disaggregated by sex.  


• Survey of illness, morbidity and maternal and child 
health issues in under-served areas, prior to and after 
medical staff are in place. 


 
Traditional healing  
• Number of cases carried by medical practitioners 


before and after intervention, disaggregated by 
gender (for producer and consumer).  


• Annual income of practitioners prior to and after 
intervention, disaggregated by data. 


• Number of herbal producers linked to medical chain, 
disaggregated by sex and annual income.  


Policy and user fees 
• Change in enrollment in primary school after user 


fee adjustments, disaggregated by sex. 
 
Employment 
• Number and percentage of laid off workers 


matched with new jobs, disaggregated by sex. 
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ANNEX B: GENDER-SENSITIVE INDICATORS 
FOR ACTIVITIES COMMON TO EGT TOPICS 
 
TRAINING AND CAPACITY-BUILDING ACTIVITIES 
[Note: Target training groups or audiences for trade capacity-building activities include workers, displaced workers, 
entrepreneurs/business owners (e.g., SMEs, exporters), labor activists, government officials, NGO representatives, 
producer-group representatives, extension officers, bank/loan officers, teachers, health workers (e.g., physicians, 
female health promoters), patients, students, parents, and citizens.] 
 
Completion of topical or skills training 
• Number of people in target group trained on economic growth/trade topics, disaggregated by sex (and/or other 


social variables such as age, economic class, location, sector, industry, job level, etc.). 
• Number of people in target group with gender-related or -sensitive curricula. 
 
Training results 
• Number of trained people changing knowledge or attitudes, disaggregated by sex and/or other social variables. 
• Number of trained people adopting new behavior/practices (e.g., new skills, technology, ICT, agricultural 


practices), disaggregated by sex and/or other social variables.  
• Number of trained people achieving a specific goal (e.g., job promotion, being hired for a new job, providing 


services to others), disaggregated by sex and/or other social variables.   
• Levels of participant satisfaction with training, disaggregated by sex. 
 
Trainer demographics 
• Percentage of male and female trainers. 
• Number and percentage of trained people recruited as trainers, disaggregated by sex and/or other social 


variables. 
 
Training characteristics 
• Number of trainings offered, disaggregated by location and training timing (and perception of convenience for 


women and men). 
 
Informal training 
• Number of visitors to assistance offices, disaggregated by sex and/or other social variables. 
 
Communication campaigns 
• Number of target people changing knowledge or attitudes, disaggregated by sex and/or other social variables. 
• Number of target people adopting new behavior/practices (e.g., new skills, technology, ICT, agricultural 


practices), disaggregated by sex and/or other social variables. 
• Number of target people achieving a specific goal (e.g., job promotion, being hired for a new job, providing 


services to others), disaggregated by sex and/or other social variables.  
 
POLICY ANALYSIS, DIALOGUE AND ADVOCACY, AND REFORM 
[Note: Policy topics related to EGT include codes of conduct related to gender-based labor issues, living wages, 
worker rights, informal workers, barrier reduction for poor people, pricing, IT/ICT issues, and women’s access to 
credit.] 
 
Policy analysis
• Number of gender-sensitive Labor Impact Analyses conducted for proposed trade policies and projects. 
 
Policy advocacy and dialogue 
• Increased involvement of gender-concerned civil society groups in trade dialogue with government.  
• Number and type of gender-related civil society concerns included in government’s trade deliberations. 
• Number of women entrepreneurs involved in drafting policy. 
 
Policy reform 
• Number of projects/policies modified to address gender differences. 
• Number of reforms modified to have a gender-neutral impact, including costs and budget allocations. 
• New gender-related language or discussions emanating from trade-policymakers as newly trained staff become 
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engaged in trade policy discussions. 
• Number of gender-sensitive policy reforms or initiatives passed and implemented. 
 
COMMUNITY DECISION-MAKING  
[Note: Community decision-making can involve the formal or informal management and/or governance of existing or 
new community resources.] 
 
• Numbers and percentage of local men and women involved in decision-making during project design, 


disaggregated by income and age. 
• Numbers and percentage of local men and women involved in project-related local councils, disaggregated by 


income and age. 
• Qualitative changes in local men’s and women’s involvement in decision-making about resource management. 
• Numbers and types of stakeholder groups involved in local councils, disaggregated by stakeholder group 


priorities. 
• Numbers and percentage of male and female professionals involved in trade agreement and policy discussions, 


disaggregated by sector and job level. 
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INTRODUCTION 


This book of gender training materials, prepared by the USAID/WID funded GATE 
Project, supports the Mission’s (and USAID’s) commitment to gender integration, 
specifically for activities related to economic growth, trade, and investment and the 
environment. This book is intended to be used during four different workshops planned 
for USAID/Peru staff, contractors, and grantees. It is primarily designed to help Mission 
staff on the EGE Team increase their knowledge, skills, and confidence in asking the 
right gender questions, finding the necessary data and assistance to answer these 
questions, and developing appropriate program interventions to meet gender-related 
targets. Our goal is to support Mission staff in their efforts to use USAID programs as a 
means of enhancing the abilities of both men and women, including the poorest citizens, 
so that they can pro-actively seize the new opportunities presented by trade and 
economic growth activities. 


The success of these workshops is likely to be enhanced by USAID/Peru’s current 
strong commitment to gender integration, environmental protection, and pro-poor 
economic growth. The USAID/Peru Country Strategic Plan FY 2002–2006 
acknowledges the importance of gender as a cross-cutting theme for its Strategic 
Objectives (SOs). Moreover, the plan notes that in increasing economic opportunities, 
USAID’s ultimate customers are “the poor, food-insecure people—especially women 
and children—in rural highlands, who have limited access to income-generating 
opportunities, and families that live in poor, marginal urban areas with children under 
three that are severely malnourished.”*   
 


                                                 
* USAID/Peru Country Strategic Plan for Peru FY 2002–FY2006, accessed from the World Wide Web, 
www.usaid.gov, February 21, 2007. 
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WORKSHOP 1 


Gender and Economic Growth 
 
 


March 13, 2007 
8:30am–10:00am 


USAID/Peru Mission 
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WORKSHOP 1 AGENDA 


 
OBJECTIVES 
 
• Increase understanding of the gender dimensions of economic growth. 
• Suggest ways to further integrate gender considerations into economic growth 


programs. 
• Suggest potential indicators to measure results of gender integration. 
 
 
PARTICIPANTS 
 
Mission Officials and EGE Team 
 
 
Session 1:  Gender 101 
8:30–8:50am 
 


20 min. 


 
Lecture 
 


 
Session 2:  Key Gender Issues Influencing 
Economic Growth/Trade-Related Activities 
8:50–9:25am 
 


35 min. 


 
Lecture (20 min.) 
Q&A (15 min.) 
  


 
Session 3: Gender Integration in Economic 
Growth and Trade Activities  
9:25–10:00am 
 


35 min. 


 
Lecture (20 min.) 
Q&A (15 min.) 
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Session 1:  Gender 101 
 
 
Session 
Facilitators 
 


Marceline, Rosa 


 
Time 
 


20 minutes 


 
Session Goals 
 


• Introduce GATE Team 
• Provide overview of gender issues and analysis  


 
Activities 
 


• Welcome and introductions (5 minutes)    
• Lecture on gender considerations (15 minutes) 


 
Input/handouts 
 


Workshop agenda  


 
Classroom 
Resources 
Required 
 


PowerPoint projector and slides with agenda 
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Session 2:  Key Gender Issues Influencing Economic Growth/Trade-Related 
Activities 
 
 
Session 
Facilitators 
 


Marceline 


 
Time 
 


35 minutes 


 
Session Goals 
 


Introduce participants to the key gender issues and gender relations 
that influence economic growth and trade activities 


 
Activities 
 


• Lecture—Marceline (20 minutes)      
• Plenary discussion/Q&A (15 minutes)  


 
Key Concepts 
Discussed 
 


Gender and trade discussion—how and why gender differences 
intersect with trade and economic growth  


 
Input/handouts 
 


PowerPoint presentation 


 
Classroom 
Resources 
Required 
 


PowerPoint projector 
1 flip chart and easel, marker, masking tape 
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SESSION 2 HANDOUT 
 
Slide 1 


Introduction to Gender and 
Economic Growth


March 2007Marceline White
Rosa Mondoza


Development & Training Services, 
Inc. (dTS)  


______________________________ 


______________________________ 


______________________________ 


______________________________ 


______________________________ 


______________________________ 


______________________________ 
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5


The Question: How to Enhance Opportunities for the Poor


“A crucial question concerns the sharing of potential 
gains from globalization between rich and poor 


countries, and between different groups 
within a country.”


Amartya Sen


 


______________________________ 


______________________________ 


______________________________ 


______________________________ 


______________________________ 


______________________________ 


______________________________ 
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3


Trade, Economic Growth, and Poverty Alleviation


• Trade has the potential to reduce poverty but is insufficient. As 
trade increases, growth rates rise. Increased growth is 
associated with lower absolute poverty—but not necessarily 
relative poverty.


• The sequencing and timing of trade liberalization is important.
• Increased economic growth does reduce poverty, but the 


distribution of this reduction is important.
• Despite strong economic growth, poverty rates in Peru only 


declined from 54.0 to 51.6 percent between 2001 and 2004 
(WB, 2006).


 


______________________________ 


______________________________ 


______________________________ 


______________________________ 


______________________________ 


______________________________ 


______________________________ 
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Slide 4 


4


Trade, Economic Growth, and Poverty Alleviation


• Trade policies are developed by governments and legally 
binding through bilateral, regional, and multilateral agreements.


• Macroeconomic policies need to translate into gains for the poor
at the meso and micro levels.


• Labor-intensive employment (particularly in rural areas) is an 
important factor in redistributing gains; but wages, terms, and 
conditions are also important considerations.


• Creating employment in rural areas is essential in achieving 
“trade for the poor.”


 


______________________________ 


______________________________ 


______________________________ 


______________________________ 


______________________________ 


______________________________ 


______________________________ 
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Trade, Economic Growth, and Poverty Alleviation


• Peru’s economy must grow more than 5 percent annually to 
reduce poverty.                              


• Economic growth has had a positive impact on reducing rural 
poverty from 24.4 percent in 2001 to 19.2 percent in 2004 (WB, 
2006).


• Yet, the weak correlation between poverty and growth in Peru 
has to strengthen faster than in other countries to reduce 
poverty or keep it from increasing.


• Poverty levels are higher in rural areas, while inequality is higher 
in urban areas, notably Lima.


• Nationally, 64 percent of indigenous people live below the 
poverty line, while 80 percent of the rural indigenous are poor.


______________________________ 


______________________________ 


______________________________ 


______________________________ 


______________________________ 


______________________________ 


______________________________ 
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Gender, Economic Growth, Trade, and Poverty


• Women face an uneven playing field in benefiting from trade 
agreements and economic growth programs.


• In Peru, the majority of rural women are poor, and 70 percent of
them are extremely poor (IFAD, 2007).     


• Important reasons to include gender concerns:
– Improves a country’s economic outcomes
– Improves the efficient allocation of labor—e.g., Peruvian mines
– Helps achieve an intergenerational transmission of wealth—e.g., 


increasing access to resources for women led to better eating and 
more education for children (IDS, 2004)


– Increases caloric intake associated with improved labor productivity


 


______________________________ 


______________________________ 


______________________________ 


______________________________ 


______________________________ 


______________________________ 


______________________________ 
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Slide 7 


7


Gender Constraints: Economic Growth, Trade, and Poverty


• Limited access to resources—women have less access than 
men to land titling, education, credit, and public services—key 
measures of poverty (GRADE, 2000).


• Social and cultural discrimination—Quechua communities 
division of labor in agricultural commodities. 


• Class, ethnicity, religion, and geography—indigenous people lag 
behind non-indigenous people in levels of access to services, 
infrastructure, and more; and indigenous women lag behind 
indigenous men.


• Labor segmentation, segregation, and wage disparities—
women’s wages equal to 74 percent of Peruvian men’s wages


• Time poverty—women work up to one-fifth more than men and 
poor women work more than wealthier ones; in some areas, 
women work 17 hours a day compared with 9 hours for men 
(IPC, 2004).


 


______________________________ 


______________________________ 


______________________________ 


______________________________ 


______________________________ 


______________________________ 


______________________________ 
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Gender, Trade and Poverty


• New trade policies and trade integration produce 
changes in employment, income, and consumption.


• Employment and livelihood options.
• Prices of goods and services.
• Changes in government services.
• There are gender dimensions to each of these.


 


______________________________ 


______________________________ 


______________________________ 


______________________________ 


______________________________ 


______________________________ 


______________________________ 


 


Slide 9 


9


Gender, Economic Growth, and Poverty


• Economic growth programs focus on
– Non-traditional exports
– Small and medium enterprises
– The informal sector


• There are gender dimensions within all of these 
areas.


 


______________________________ 


______________________________ 


______________________________ 


______________________________ 


______________________________ 


______________________________ 


______________________________ 
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Session 3: Gender Integration in Economic Growth and Trade Activities 
 
 
Session 
Facilitators 
 


Marceline  


 
Time 
 


 35 minutes 


 
Session Goals 
 


Overview of ways to integrate gender into EGE activities 


 
Activities 
 


• Lecture—Marceline (20 minutes) 
• Q&A/group plenary (15 minutes) 


 
Key Concepts 
Discussed 
 


Gender can be integrated into EGE activities through procurement, 
evaluation, research, data, and specific sectoral activities  


 
Input/handouts 
 


GIST tables  


 
Outputs 
 


 


 
Classroom 
resources 
required 
 


Powerpoints with Gender Integration Strategies Tables (GIST) 
Tables 
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WORKSHOP 2 
EGE Gender Strategies 


 
 


March 13–14, 2007 
Day 1: 1:00pm–4:30pm 
Day 2: 8:30am–4:30pm 


Hotel Libertadores 
Calle Los Eucaliptos 550 


San Isidro, Salón Quenamari, piso 12. 
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WORKSHOP AGENDA  
 


 
OBJECTIVES 
 
• Enhance the knowledge of the EGE Team about gender mainstreaming tools, 


resources, and strategies. 
• Improve the gender mainstreaming skills of the EGE Team. 
• Developing gender action plans for each EGE Program Component and Team. 


 
 
PARTICIPANTS 
 
EGE Team 
 
DAY 1 
Session 1: Workshop Overview and Introductions  
1:00–1:20pm 


20 min Mini-lecture and Ice-
Breaker 


Session 2: Key Gender Issues Influencing 
Economic Growth/ Trade-Related Activities with 
Sectoral Examples  
1:20–1:50pm 


30 min Lecture and Plenary 
Brainstorm 


Session 3: Gender Analyses and Consultant TORs  
1:50–2:30pm 


40 min Lecture and Plenary 
Brainstorm 


Session 4: Gender Sensitive Indicators  
2:30 –2:55pm 


25 min Lecture and Plenary    
Q&A 


Session 5: RFPs for Gender-Integrated 
Programming   
2:55–3:30pm 


35 min Small Group Exercise 


Afternoon Break  
3:30–3:40pm 


10 min  


Session 6: Brainstorming: Part A–Gender 
Integration Opportunities in EGFE Program 
Components  
3:40–4:20pm 


40 min Individual Brainstorm 


Session 7: Summary of the Day  
4:20–4:30pm 


10 min Mini-Summary with 
Group Input  
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DAY 2 
Session 8: Overview of the Day  
8:30 –8:50am 


20 min Mini-Summary  


Session 9: Key Gender, Economic Growth, Trade, 
and Environment Issues  
8:50–9:50am 


60 min Lecture and Group 
Plenary 


Morning Break   
9:50–10:00am 


  


Session 10: Brainstorming, Part B—Gender 
Integration Opportunities for EGE Program 
Components  
10:00-10:30am  


30 min Exercise (done in pairs)  


Session 11: Gender Action Plans A—EGE 
Projects 
10:30am–12:30pm  


2 hours Small Group and Plenary 
Activities 


Lunch Break   
12:30–1:30pm 


1 hour  


Session 12: Gender Action Plans B—Team and 
Individual Actions, Commitments, and Next Steps 
1:30–4:00pm 


2.5 
hours 


Small Group and Plenary 
Activities  


Session 13: Closing Session and Evaluation 
4:00–4:30pm 


30 min Summary and Evaluation 
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DAY 1—MARCH 13 


 
Session 1: Workshop Overview and Introductions 


 
Session 
Facilitators Marceline  


Time 20 minutes 


Session Goals Overview of workshop agenda 


Activities Mini-lecture 


Key Concepts 
Discussed Introductions, objectives, ground rules 


Input/handouts Day agenda (1.5 days) 


Outputs  


Classroom 
Resources 
Required 


PowerPoint projector and slide with workshop agenda 


 
 
 
Session 2: Key Gender Issues Influencing Economic Growth and Trade-Related 
Activities 
 
Session 
Facilitators Marceline and Rosa 


Time 30 minutes 


Session Goals Increase understanding of gender issues in EG and Trade 


Activities 
• Lecture—Marceline (20 min.) 
• Plenary Brainstorm (10 min.) 


Key Concepts 
Discussed 


• Links between gender concerns and impact on EG and Trade 
• Links to current Mission programming 


Input/handouts Table of gender, economic growth, and trade and links to Mission 
Strategic Objectives (SOs) 


Outputs Additional items to put into tables 


Classroom 
Resources 
Required 


PowerPoint projector and slides with tables on them 
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SESSION 2 HANDOUT 
 
Table 1: Gender and EG Links for SO2 
(SO2: Increased Economic Opportunities for the Poor in Selected Economic 
Corridors) 
 
 
Program 
Component 
 


Trade/Economic 
Growth Issues Gender Issues Potential Interventions 


 
Increase trade 
and 
investment 


 
Trade can 
increase growth 
and benefit the 
poor if targeted in 
ways that create 
labor-intensive 
employment and 
reach the rural 
areas, the informal 
urban 
employment, and 
marginalized 
populations. 
 
 


 
Women, 
particularly 
indigenous 
women, often 
lack access to 
participate in 
trade-led growth. 
Lack of land 
titling, lower 
education, and 
domestic chores 
restrict their 
opportunities. 
 
Indigenous 
women’s 
traditional role in 
saving seeds 
and using 
traditional 
medicinal plants 
may be 
challenged 
under the Free 
Trade 
Agreement  
rules. 
 
Access to 
medicines may 
be more difficult 
under FTA rules.


 
Ensure trade-led growth has 
forward and backward links to rural 
areas and generates new formal 
sector employment in urban areas. 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Develop programs to harness this 
knowledge of plants to create 
export products (example –mate in 
Argentina). 
 
 
 
 
 
 
 
 
Promote informed consent rules 
with government policymakers and 
others. 
 
 


 
Protect and 
Increase food 
security of 
vulnerable 
populations 


 
A shift to export-
led commodities 
may reduce the 
supply of domestic 
staples.  Paid and 


 
Women often 
have less power 
to negotiate their 
labor supply  
and may be 


 
Promote export-crops that can be 
grown close to home (potatoes, 
snow peas, avocados) and/or a 
new crop that is “ungendered.” 
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unpaid labor may 
be pulled off home 
gardens to work 
more labor-
intensive cash 
crops. 
 
An increase in 
cheaper, imported 
foods may benefit 
local consumers 
but harm local 
producers. 


pulled off home 
gardens.  
 
Women in Peru 
are more 
malnourished 
then men 
because men’s 
food intake is a 
priority.  This 
has productivity 
implications for 
women’s labor. 
 
Men and women 
may cultivate 
different crops, 
so who is helped 
or harmed by 
trade depends 
on which crops 
are exported and 
which are 
imported. 


 
Strengthen 
the financial 
services 
sector and 
access to 
capital 


 
Changes in trade 
policy can expose 
local businesses to 
increased 
competition; many 
SMEs have limited 
access to global 
markets. 
 
Increased support 
to SMEs can 
assist them in 
expanding their 
businesses for 
domestic or 
international 
competition. 


 
Women face 
more limited 
access to 
financial credit 
and loans.  
 
Business 
development 
services (BDS) 
and financial 
service providers 
may focus on 
service provision 
to male micro 
and meso 
entrepreneurs.  
The times and 
location of 
trainings is 
important.  
 


 
Ensure that the provision of credit, 
BDS, and financial services 
reaches women, and assist 
women in moving from micro-
entrepreneurs to small- and 
medium-sized enterprises. 
 
Consider supporting women’s 
business associations or women’s 
seats in local chamber of 
commerces.  
 
Hold trainings at times and in 
places that are accessible to 
women. 
 
Use family-approach, particularly 
in more conservative areas. 
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Table 2: Gender and EG Links for SO4 
(SO4: Strengthened Environmental Management to Address Priority Problems) 
 


 
Program 
Component 
 


Trade and EG 
Issues Gender Issues Potential Interventions 


 
Sustainable 
Management of 
Natural 
Resources and 
Biodiversity 
 
 


 
Economic 
opportunities or 
employment that 
provides people 
around the 
conservation 
areas with 
decent 
livelihoods is 
critical to stop 
erosion of the 
forests. Certain 
commodities that 
are in demand 
for export may 
be made with 
fragile woods. 
 
Access to 
affordable fuels 
may reduce 
dependence on 
firewoods. 


 
Women may be 
the ones 
charged with 
procuring wood 
for fire and 
therefore have a 
vested interest in 
resource 
protection. 
 
Women, 
particularly 
indigenous 
women, may not 
be included in 
participatory 
planning 
processes. 
 
Conservation 
activities such as 
eco-tourism or 
the development 
of NBEs may be 
difficult for 
women to enter 
because of their 
domestic 
responsibilities, 
time poverty, 
illiteracy, etc. 


 
Ensure that participatory 
planning efforts include women 
from different generations and 
areas under protection. 
 
Ensure that conservation 
activities take gender 
considerations into account in 
terms of hiring, training, and 
access to these opportunities. 
 


 


Gender Training Materials 19







 
 


Session 3:  Gender Analyses and Consultant TORs 
 


Session 
Facilitators 


Marceline 


Time 40 minutes 


Session Goals Increase awareness of the options for gender analysis 


Activities • Lecture—Marceline (15 min.) 
Gender analyses (types, approaches, frameworks) 
Review elements of a Gender-focused consultant TOR) 


 
• Plenary brainstorm—Rosa (25 min.) 


Additional gender data and technical analyses needed for SO 
activities  


Key Concepts 
Discussed 


• Gender analysis 
• Gender TORs 


Input/handouts Gender analysis and TOR 


Outputs Data needs and gender TORs 


Classroom 
Resources 
Required 


1 flip chart and easel, markers, masking tape 
PowerPoint projector 
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SESSION 3 HANDOUT 
 
Gender Analysis 
 
I.  Introduction 
 
The term, gender analysis, refers to a diverse set of sector-specific frameworks and 
social science methodologies that are used to design gender integration strategies. 
They may include economic, legal analysis, and other disciplinary approaches. The 
information gathered, via participatory or extractive methods, can be qualitative and 
quantitative. Gender analyses can be rapid or lengthy.   
 
Gender analyses explore and highlight the relationships between women and men in 
society by asking questions in four main areas: 
 


• Who does what, including when and where tasks are done?  
• Who has what (access and ownership issues)?  
• Who makes decisions and what is the decisionmaking process?  
• Who gains and who loses as a result of development interventions? 


 
Gender analyses examine how power relations within the household interrelate with 
those at the international, state, market, and community level.* The goal is to 
understand how societal, sectoral, and household-level conditions shape the relative 
opportunities and access of males and females within a sector.   
 
For economic growth/trade-related activities, gender analyses can provide the following 
information: 
 


• The status of existing gender relations and how existing gender-based 
disparities and constraints, as well as gender-related opportunities, are likely to 
influence the success of the proposed development intervention;  


• Predictions of which women or men are most likely to gain from proposed trade 
and economic growth activities because of their comparative advantages; and, 


• Mitigating measures that can be taken to ameliorate the adverse gender-related 
effects of global trade and economic growth activities (e.g., the timing and 
phasing in of trade liberalization measures or through the development and 
implementation of compensatory measures). In some situations, it may be 
appropriate to focus on women’s needs to achieve project goals related to equity 
and efficiency, particularly in settings where women face more socio-cultural and 
other constraints than men, which impede women’s ability to participate in the 
economy. 


 


                                                 
* March, Candida, Ines Smyth, and Maitrayee Mukhopadhyay. A Guide to Gender-Analysis Frameworks. Oxfam 
Publications, 2000. 
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Gender analyses can illuminate areas where trade and economic growth activities might 
address women’s practical needs and strategic needs. Practical needs can be defined 
as the bare necessities such as food, water, shelter, income, and health care within a 
specific context. Projects that address these needs may improve the lives of the 
beneficiaries without contributing to systemic change or to equality. Strategic interests, 
on the other hand, refer to the relative status of women and men within society. The 
interests vary widely but may include gaining legal rights, closing wage gaps, 
redistributing the unpaid labor within a home, or increasing mobility outside of the home. 
To be sustainable, projects should take into account both basic needs and strategic 
interests.  
 
The specific recommendations that derive from a gender analysis should be driven by 
the over-arching, gender-related objectives described in Session 4. Is it sufficient to be 
gender-neutral or gender-sensitive or is a more wholistic, gender-positive or gender-
transformative approach more appropriate? For USAID/Peru, the empowerment of 
women has been an objective. Accordingly, gender analyses for all Mission activities 
need to identify strategies that go well beyond the principle of “do no harm” and actively 
remove gender-related impediments and maximize gender-related opportunities. 
 
 
II. An Annotated Gender-Related SOW for Economic Growth and 


Trade Activities 
 
Purpose 
 
The Consultant will assist the EGE Team of USAID/Peru to identify and address gender 
concerns related to the design of a new agriculture export promotion project. The results 
and recommendations from this analysis will be reflected in the Activity Approval 
Document and in competitive solicitations for implementing the activity, such as 
contracts and grants/cooperative agreements. 
 
[Note 1: This purpose statement clarifies that this is a gender-focused SOW. Other 
alternatives could include adding a gender analysis to a larger scope of work focused 
on economic growth and trade, such as a sub-sector analysis, or including economic 
growth and trade issues as part of a multi-sector gender assessment.] 
 
[Note 2: This purpose statement is suitable for the design stage of an activity. However, 
gender analyses can be part of workplan development, mid-term assessments, project 
phase transitions, or evaluation at project completion. To make factual assertions about 
the impact of a project or activity on men and women or gender relations, the ideal 
situation is one in which a gender analysis has been conducted during the planning 
phase of a program and sex-disaggregated data collection is repeated during a follow-
up gender analysis. Gender issues can be identified as causal factors related to project 
results and/or gender-related results (i.e., changes in the status of women/decreased 
inequality/increased equity can be attributed to project activities). In other situations, 
gender analyses have been included in evaluations of gender-blind projects without 
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baseline or monitoring information in order to remedy deficiencies in follow-on project 
activities.]   
 
Background  
 
Artichoke production and processing in Peru is an increasingly important contributor to 
Peru’s foreign exchange earnings, accounting for $70 million in exports in 2006 and 
capturing 20 percent of the U.S. market alone.  Accordingly, USAID/Peru wishes to 
develop a project focused on increasing exports of traditional and non-traditional 
artichokes. The project’s objectives also include reducing poverty in the region and 
increasing the number of jobs, as well as increasing the income of small producers. The 
project will be located in two rural districts with few other opportunities. There are a 
number of indigenous people living in the area who hold traditional views of gender 
relations. Women tend to work close to their homes. Women and girls lack access to 
education, and rampant violence against women exists in the area. 
 
[Note: These sections are usually directly taken from project-related documents, but the 
SOW writer(s) may want to briefly reference any relevant gender-related information 
that is available from other documents.] 
 
Tasks 
 
The consultant will assist the EGE SO Team to: 
 
A. Identify and analyze gender issues, constraints, and opportunities within the 


proposed project areas. 
 
B. Assess the types of activities being considered by the EGE team and identify 


specific gender issues, constraints and opportunities that may affect potential activity 
results and how activity results may impact the relative status of men and women. 


 
C.  Based on the analysis, make recommendations for how the EGE Team may 


integrate activities, including possible strategies and entry points. 
  
D. Identify resources and sources of sex-disaggregated data for developing gender-


appropriate indicators.  
 
Methodology 
 
In addition to information related to gender, economic growth, and trade, the Consultant 
will collect appropriate information about the basic conditions of men and women in 
Peru, their customary roles, and their relative access to resources and power.   
 


- Review and analysis of pertinent literature and documents. USAID documents 
might include donor-funded studies and assessments in relevant sectors, as well 
as reports from nongovernmental organizations (NGOs), national governments, 
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regional organizations, and the academic literature. Non-USAID documents 
might include donor-funded studies and assessments in relevant sectors, as well 
as reports from NGOs, national governments, regional organizations, and 
academic literature. 


 
[Note: The mix of documents reviewed should always include internal and 
external documents, as well as a review of web-based documents, particularly 
those from other donors or relevant academic works. List-serve discussions are 
another possible source of information. Some information will be drawn from 
gender-specific data sources, including national and international sources (e.g., 
multilateral and bilateral agencies, international monetary institutions, private 
foundations). Annex 5 includes a list of gender information sources.] 
 


- Meetings and discussions with the EGE Team and other key mission staff (e.g., 
WID/Gender Advisor) to identify possible entry points for the incorporation of 
gender considerations into future activities. 
 


- Interviews with key stakeholders, implementing partners, and donors working in 
proposed program intervention areas, including local NGOs, gender resource 
groups, and gender experts working in this sector.  


 
[Note: The participation of stakeholders and partners with locally grounded 
gender expertise can often identify unforeseen social factors or results related to 
gender. In addition, it can set the stage, in a design activity, for increased 
interaction between gender experts and resource groups and the sectoral project 
staff. Donor gender experts, as well as gender-sensitive sectoral experts, often 
have great insights into best practices and lessons learned related to gender 
integration for EGE/Trade-related activities.]  
 
[Note: If gender-related primary data is collected from community-based 
stakeholders, then it is particularly important to make efforts to minimize 
methodological bias. For example, the presence of males or high-level officials or 
donor representatives while conducting all-female focus groups will affect the 
comfort of women and the quality of information obtained. Question wording is 
quite important, as is the language of the interview. For example, it may be 
necessary to ask directly about specific tasks or time expenditure to get 
information about women’s work because women often discount many of their 
household chores as work or may under-report their work hours to increase their 
status among other community members. Women in a community may prefer the 
local language to the national language.] 
 


- Field visits to potential program sites. 
 


[Note: While relevant to this particular assignment, field visits may not be 
appropriate for some types of assignments that can be characterized as desktop 
reviews.] 
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− Analyze the available information and develop practical, gender-related 


recommendations based on available information. Recommendations should also 
include gender-sensitive indicators for the Performance Monitoring Plan.   


 
[Note: Consultant will use various methods of quantitative and qualitative analysis, 
depending on his/her expertise. Mission staff must specify their expectations in this 
regard and hire a gender consultant with appropriate analytical skills.]   


 
[Note: If indicators are recommended, then it will be helpful if the Consultant 
provides available baseline data so that future project impacts can be measured and 
remedial actions taken if there is insufficient progress related to the inclusion of men 
and women and the elevation of women’s status.] 


 
− Entry and exit briefings with the Gender Focal Point, the Program and Project 


Development Office, and the Front Office. 
 


− Presentation of the draft gender analysis and recommendations to obtain 
feedback from Mission staff before finalizing the report. 


 
Estimated Level of Effort and Performance Period 
 
[Note: Typically about two weeks in-country with additional time for travel, pre-fieldwork 
preparation, and report writing.] 
 
Team Qualifications 
 
[Note: Normally, the team will consist of two consultants. Both gender consultants 
should have experience in gender analysis and in the specific SO area to be examined. 
They should be familiar with USAID’s work and/or the activities of other bilateral donors, 
preferably in the country in question. The gender consultants should be social scientists 
with appropriate research-related experience and strong skills in interviewing, data 
collection, analysis, and writing in English. At least one member of the gender team 
should be a local consultant.]   
 
Deliverables 
 
A. Final gender analysis, including recommended actions for the SO Team will be 


submitted to the Mission. 
 
B. A one-page statement for the Activity Approval Document, specifying significant 


gender issues that need to be considered during activity implementation and a 
description of how these concerns will be addressed in competitive solicitations 
financed under the activity. 
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Session 4: Gender-Sensitive Indicators 
 
Session 
Facilitators 


Marceline and Rosa 


Time 25 minutes 


Session Goals • Increase understanding of gender indicators 


Activities • Lecture—Marceline (10 min.) 
• SO Teams select 1 relevant indicator for each of their current 


activities (10 min.) 
• Teams present indicator and criteria for selecting indicator (5 


min.) 


Key Concepts 
Discussed 


• Types of gender-related criteria 
• Decisionmaking criteria for gender-related indicators  


Input/handouts Training materials 


Outputs Indicator list for each group  


Classroom 
Resources 
Required 


Large index cards for writing down indicators 
Four flip charts with easels, markers, masking tape 
PowerPoint projector  
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SESSION 4 HANDOUT 
 
Gender Indicators Background 
 
Each program/project must decide on its gender-related objectives. At a minimum, 
every USAID development project should avoid gender-negative strategies in which 
gender inequalities (i.e., norms, roles, and stereotypes) are reinforced in the process of 
achieving desired development outcomes; for example, that women are only interested 
in traditional economic activities and that men have no responsibility for family hygiene 
and health or should make all community decisions. A continuum of over-arching, 
gender-related objectives includes the following categories: 
 
Gender- 
Neutral 


Gender- 
Sensitive 


Gender- 
Positive 


Gender-
Transformative 


 
Project or activity 
outcomes will not 
worsen but will not 
necessarily 
improve gender 
norms, roles, and 
relations.  
 
 


 
Gender-related 
strategies are viewed 
as a means to reach 
sectoral project goals 
by redressing 
existing gender 
inequalities related to 
gender norms, roles, 
and access to 
resources. 


 
In gender-positive 
activities, the focus 
remains on 
development outcomes 
but changing gender 
norms, roles, and 
access to resources is 
seen as central to 
achieving positive 
development 
outcomes.   


 
Addressing gender 
issues is viewed as 
central to both 
positive development 
outcomes and also to 
transforming unequal 
gender relations so 
that there is shared 
power, control of 
resources, 
decisionmaking, and 
support for women’s 
empowerment. 


 
Gender-sensitive indicators “have the special function of pointing out how far and in 
what ways development programs and projects have met their gender objectives and 
achieved results related to gender equity. Gender-sensitive indicators measure gender-
related changes in society over time.”* There are three categories of indicators: 
 


• Quantitative indicators are numerical measurements of changes in the behaviors, 
attitudes, and practices of targeted individuals, disaggregated by sex and/or other 
social variables such as age, education, socioeconomic class, etc. For example, the 
number of men and women who have gained new jobs since workforce training. 


• Qualitative indicators are more subjective measures that address perceptions and 
less-quantifiable outcomes, including a program’s progress toward reducing gender-
related impediments and improving gender equality. Qualitative indicators can 
provide information on why people behave a certain way and the relationships 
between them. Scales, ranking, and indices can be used to try to quantify qualitative 


                                                 
* Canadian International Development Agency (CIDA). The Why and How of Gender-Sensitive Indicators: A Project 
Level Handbook. CIDA, 1997. http://www.acdi-cida.gc.ca. 
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changes. For example, a qualitative indicator could describe the number of men and 
women ranking their satisfaction level with government services. 


• Process-oriented indicators can be both quantitative (i.e., measuring the 
achievement of activity deliverables) and qualitative (i.e., quality of participation of 
men and women in workshops).  


 
Ideally, programs and projects should derive gender-sensitive indicators and targets 
from baseline analyses and assessments that include gender analysis. To capture 
gender-related changes, it is important and necessary to have some people-level 
indicators. Household results should be disaggregated by couple- or FHHs (e.g., 
numbers of men and women involved in local resource management bodies). It is often 
useful to augment and validate quantitative targets with qualitative data collection that is 
sex-disaggregated and focused on gender issues (e.g., changes in women’s access to 
land). Gender-sensitive indicators, like all indicators, should have associated targets 
that show more equitable participation or removal of gender-related impediments. The 
process of setting these targets requires project management staff to think through what 
is desirable and what is possible from a gender equity standpoint. It is important to 
identify how indicators will be tracked and what remedial gender-related actions will be 
taken if performance is less than acceptable. If gender-related benchmarks are routinely 
not being achieved, then a project needs to revisit its initial gender analysis (if available) 
and/or periodically seek out gender expertise to identify gender-based constraints and 
new strategies for achieving results. 
 
II. Gender-Sensitive Indicators for EGE/Trade-Related Activities 
 
Typically, many of the indicators for economic growth and trade-related activities have 
not been gender-sensitive. Many have emphasized macroeconomic sectoral 
measurements such as: 
 


• Foreign direct investment  
• National levels of exports and imports  
• WTO accession progress 
• Impediments to trade-related investment measures 
• Economic policy reform 
• Business volume impacted 
• Tax revenues 
• Value of sales 
• Loan portfolios 
• Value of deposits in U.S.-supported financial institutions 


 
Other indicators in this sector have focused on changes for firms, institutions, services 
(e.g., loans), products promoted, and infrastructure. The only people-level indicators 
have been related to training participants, clients gaining access to services, farmers 
gaining secure land tenure, percentages of under-served populations serviced, 
beneficiaries of community-identified activities completed through community 
participation, improved income, and improved food consumption. 
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Most economic growth indicators focus on policy (WTO accession, policy reforms, or 
trade-related investment measures) or money (foreign direct investment, volume of 
sales, tax revenues, loans, etc.). Underlying these indicators is the assumption that 
greater trade openness and greater economic growth within a country will contribute to 
poverty reduction. Numerous studies support the idea that a growing economy supports 
poverty reduction. However, the effect growth has on poverty depends on the extent to 
which poor people are able to participate in and benefit from growth so that their 
incomes rise rapidly. If growth does not reach sectors in which the poor work, or create 
jobs that the poor can gain, then they will have fewer opportunities to benefit from 
increased growth. Current macroeconomic indicators do not capture the ways in which 
policy or increased money flows may affect individuals. Different kinds of indicators 
need to be developed to assess how poor women and men may be affected by these 
macroeconomic processes. A list of topic-specific indicators can be found in Annex 3.  
 
Table 1 provides gender-sensitive indicators for four types of activities that are common 
to economic growth/trade-related programs, as well as cross-sectoral programming: (1) 
training, (2) communication campaigns, (3) policy, and (4) community decisionmaking.   
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Table 1:  Gender-Sensitive Indicators for Activities Common to EGE/Trade Topics 
 
Training 
 
[Note: Target training groups or audiences for trade capacity-building activities include 
workers, displaced workers, entrepreneurs/business owners (e.g., SMEs, exporters), labor 
activists, government officials, NGO representatives, producer group representatives, 
extension officers, bank/loan officers, teachers, health workers (physicians, female health 
promoters), patients, students, parents, and citizens.] 
 
Completion of topical or skills training 
• Number of people in target group trained on economic growth/trade topics, disaggregated 


by sex (and other social variables such as age, economic class, location, sector, industry, 
job level, etc.). 


• Number of people in target group with gender-related or -sensitive curricula. 
 
Training results 
• Number of trained people changing knowledge or attitudes, disaggregated by sex and/or 


other social variables. 
• Number of trained people adopting new behavior/practices (e.g., new skills, technology, 


ICT, agricultural practices), disaggregated by sex and other social variables.  
• Number of trained people achieving a specific goal (e.g., job promotion, being hired for new 


job, provide services to others), disaggregated by sex and other social variables.   
• Levels of participant satisfaction with training, disaggregated by sex. 
 
Trainer demographics 
• Number and percentage of trainers, disaggregated by sex. 
• Number and percentage of trained people recruited as trainers, disaggregated by sex and 


other social variables. 
 
Training characteristics 
• Number of trainings offered, disaggregated by location and training timing (and perception 


of convenience for women and men). 
 
Informal training 
• Number of visitors to assistance offices, disaggregated by sex and other social variables. 
 
Communication campaigns 
• Number of target people changing knowledge or attitudes, disaggregated by sex and other 


social variables. 
• Number of target people adopting new behavior/practices (e.g., new skills and technology, 


information and communication technology (ICT), agricultural practices), disaggregated by 
sex and other social variables. 


• Number of target people achieving a specific goal (e.g., job promotion, being hired for new 
job, provide services to others), disaggregated by sex and other social variables.  


 
Policy  
[Note: Policy topics related to EGE include codes of conduct related to gender-based labor 
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issues, living wages, worker rights, informal workers, barrier reduction for poor people, pricing, 
ICT issues, and women’s access to credit.] 
 
Policy analysis 
• Number of gender-sensitive Labor Impact Analyses conducted for proposed trade policies 


and projects. 
 
Policy advocacy and dialogue 
• Increased involvement of gender-concerned civil society groups in trade dialogue with 


government.  
• Number and type of gender-related civil society concerns included in government’s trade 


deliberations. 
• Number of women entrepreneurs involved in drafting policy. 
 
Policy reform 
• Number of projects/policies modified to address gender differences. 
• Number of reforms modified to have a gender-neutral impact, including costs and budget 


allocations. 
• New gender-related language or discussions emanating from trade policymakers as newly 


trained staff become engaged in trade policy discussions. 
• Number of gender-sensitive policy reforms or initiatives passed and implemented. 
 
Community decisionmaking  
[Note: Community decisionmaking can involve the formal or informal management and/or 
governance of existing or new community resources.] 
 
• Numbers and percentage of local men and women involved in decision-making during 


project design, disaggregated by income and age. 
• Numbers and percentage of local men and women involved in project-related local 


councils, disaggregated by income and age. 
• Qualitative changes in local men and women’s involvement in decision-making about 


resource management. 
• Numbers and types of stakeholder groups involved in local councils, disaggregated by 


stakeholder group priorities. 
• Numbers and percentage of male and female professionals involved in trade agreement 


and policy discussions, disaggregated by sector and job level. 
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Session 5: RFPs for Gender-Integrated Programming 
 
Session 
Facilitators Marceline 


Time 35 minutes 


Session Goals Increase understanding of how to include gender-related 
considerations in RFP documents and RFP evaluation criteria 


Activities 
• Lecture—Review elements of a RFP and evaluation criteria for a 


program with gender dimensions (15 min.) 
• Plenary discussion (20 min.) 


Key Concepts 
Discussed 


• Gender-related RFP elements  
• Gender-related RFP criteria 


Input/handouts Sample evaluation criteria 


Classroom 
Resources 
Required 


1 flip chart with easel, markers, masking tape 
PowerPoint projector 
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SESSION 5 HANDOUT 
 
Sample Evaluation Criteria for Proposals 


[Adapted from: RFA Subgroup, Program Implementation Subcommittee of the 
Interagency Gender Working Group. Guide for Incorporating Gender Considerations in 
USAID’s Family Planning and Reproductive Health RFAs and RFPs. Washington, D.C., 
2000. (http://www.prb.org/pdf/GuideIncorpGendrConsid.pdf)] 
 
The following are illustrative evaluation criteria that can help assess the degree to which 
gender considerations have been integrated into a proposal. Depending on the context 
of the RFA/RFP, some suggestions may be more appropriate than others and should be 
accepted or modified accordingly by design teams. They are meant to be used together 
with and in addition to other criteria specific to the RFA/RFP. 
 
Maximum Points Available:___ 
 
A. Technical Approach (Overall Technical Approach Points ___) 


Technical and creative merit of proposed plan for: 
• Creative integration of gender-sensitive strategies including gender research, 


analyses or assessments, consultations with women’s advocacy groups and 
gender-equitable consultation and participation in all phases of activities.___( ) 


• Gender considerations in activity design, training, and procurement actions.___( )   
• Monitoring and evaluation, including sex-disaggregated indicators, targets, 


appropriate use of gender-sensitive methods and gender criteria for assessment 
of activity progress and impacts.___( )   


 
B. Personnel (Overall Personnel Points ___) 


Successful experience among key staff in: 
• Analyzing gender issues and data for the specified sectors and designing 


activities that respond to the opportunities and constraints they create for 
achieving project intermediate results.___( ) 


• Applying participatory methodologies and ensuring stakeholder involvement 
among diverse constituencies from project inception to evaluation.___( ) 


• Position descriptions that require gender expertise, especially for leadership 
positions.___( ) 


 
C. Institutional Capability (Overall Institutional Capability Points___) 


• Demonstrated institutional commitment to gender equity and expertise through 
continuous staff training.___( ) 


• Existence of gender-equitable organizational policies and procedures.___( ) 
• Demonstrated history of providing equitable opportunities for women at all levels 


of organizational management.___( ) 
• Demonstrated commitment to gender mainstreaming in previous contracts, 


grants and cooperative agreements.___( ) 
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D. Past Performance (Overall Past Performance ___) 
• Level of technical expertise in specified sectoral program implementation and 


use of state-of-the-art approaches, including gender-sensitive strategies.___( ) 
• History of publications on gender issues in specified sectoral programs.___( ) 
• Successful history of working collaboratively worldwide with varied public and 


private institutions with gender expertise, including international and local 
organizations.___( ) 


 
OVERALL TECHNICAL RATING POINTS ____ 
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Session 6:  Brainstorming, Part A—Gender Integration Opportunities for EGFE 
Program Components 
 
Session 
Facilitators Marceline 


Time 40 minutes 


Session Goals 
• Encourage individual EGE team members to feel confident 


about identifying gender integration opportunities 
• Build upon EGE insights related to gender integration 


Activities 


• Brief definition of “Gender Integration Opportunities (GIOs)” 
A Gender Integration Opportunity refers to actions taken by project 
managers and staff to reduce gender-related barriers, maximize 
gender opportunities and/or improve women’s status. These actions 
can be taken to adjust program activities (e.g., participation in 
decision-making and planning processes and policy-making; 
research and analysis topics and methodology; reports and 
publications; workshop agendas; partnering and networking choices, 
capacity building topics and participation and transforming 
household-level gender relations and roles). Program support 
opportunities could include program performance measures and data 
collection; internal organizational policies related to gender equity, 
staffing and personnel issues. 


• Individual participants use index cards to write down as many 
gender integration opportunities as possible for the four 
Program Components under the EGE SO. Each index card will 
have one idea (15 min.) 


• The Facilitator will post these cards on four different flip charts 
(one for each Program Component) and with participants’ help, 
the cards will be grouped into clusters (25 min.) 


Key Concepts 
Discussed GIOs 


Key Tools 
Introduced/Used Sorting exercise 


Outputs Four flip charts with clusters of GIOs under each one 


Classroom 
Resources 
Required 


Large index cards and markers 
Four flip chart sheets headed with program component name 
Masking tape 


 


Gender Training Materials 35







DAY 2—MARCH 14 
 
 
Session 7:  Review of Day 1 
 
Session 
Facilitators Marceline 


Time 10 minutes 


Session Goals • Sum up Day 1 


Activities • Mini-summary with group input 


Key Concepts 
Discussed Review of Day 1 topics,  


Key Tools 
Introduced/Used GIOs, EGE links and gender 


Inputs/Outputs Day 1 agenda  


Classroom 
Resources 
Required 


PowerPoint projector and slides of Day 1 concepts and 
accomplishments 


 
 
 
Session 8:  Overview of Day 2 
 
Session 
Facilitators Marceline 


Time 15 minutes 


Session Goals • Review yesterday’s activities 


Activities • Review day 2 agenda 


Key Concepts 
Discussed Agenda, issues from Day 1 


Key Tools 
Introduced/Used Gender Action Plans, GIOS,  


Inputs/Outputs Day 2 agenda  


Classroom 
Resources 
Required 


PowerPoint projector and slides of Day 1 concepts and 
accomplishments and Day 2 agenda 
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Session 9: Key Gender, Trade, Economic Growth issues for Four Sectors: 
Agriculture, Natural Resources, Export-led Growth, SMEs 
 
Session 
Facilitators Marceline 


Time 60 minutes 


Session Goals Clarify participants’ understanding of both trade and gender issues 
relevant to three major economic sectors 


Activities 


•  Lecture on gender issues in key sectors (20 min.) 
•  Participants divide into four sectoral groups (20 min.) and 


complete the matrix for trade and gender impacts 
• Report-outs (5 min. per group) 
 


Key Concepts 
Discussed 


Gender and trade issues by economic sector 
 


Key Tools 
Introduced/Used Analytical matrices for the topics above 


Input/handouts 
Tables of economic growth and trade issues for agriculture, 
MYPEs, alternative development, and natural resource 
management 


Outputs Flip charts for discussion 


Classroom 
Resources 
Required 


3 Flip charts, easels and markers 
PowerPoint projector and lecture slides 
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SESSION 9 HANDOUT 
 
Table 1: Economic Growth/Trade Issues for Agriculture 
 
Economic 
Growth/Trade 
Questions 


Gender Questions Examples Potential 
Response 


Have large producers 
switched from staple 
crops to export ones? 
Have small producers? 


Do women and men 
produce different crops? 


In Quechua 
communities, the 
conservation and 
production of potatoes 
is a woman’s job. This is 
related to Quechuan 
beliefs about 
Pachamama and the 
relation of women to the 
earth and nature. 


Analyze production 
roles for men and 
women 


 
When evaluating 
production changes, 
include impact on 
household nutrition 


 
Consider family 
approach 
 


Do export crops require 
lots of land or can they 
be home-based 
production? 


Are there constraints 
that limit women or 
men’s productivity or the 
time they can allocate to 
cultivation? 


In Peru, women’s time-
poverty and dual 
responsibilities 
constrain their ability to 
participate in labor-
intensive production 


Look at export crops 
that can be cultivated 
near home 
 
Create forward and 
backward links to crops 
 


Have cheaper imports 
been introduced into the 
market? 


How would the 
introduction of cheaper 
crops affect men and 
women producers and 
consumers? 


The U.S-Peru FTA limits 
the special safeguard 
application meaning that 
when it expires, tariffs 
will be eliminated on 
chicken hindquarters. In 
Peru, women small 
holders produce about 
two-thirds of the poultry 
production in some 
areas.   


Focus now on workforce 
development training for 
small producers that will 
be affected by tariff 
elimination 
 
Promote targeted social 
safety transition nets 
and/or loans and 
business development 
services (BDS) training 
for potentially displaced 
producers 
 


Do export crops require 
new training or 
techniques to succeed? 


Are men and women 
equally able to access 
such training? 


In Peru, a livestock 
training was provided 
for male heads of 
households despite the 
fact that women were 
involved in carrying out 
the tasks included in the 
training (IFAD, 1994) 


Assess who does tasks 
before recruiting for 
training 
 
Ensure training held at 
appropriate time, 
provide daycare for 
training 


Can large and small 
producers access 
export markets? 


Do women and men 
have equal access to 
export markets? 


400 women grow Café 
femenino, a fair trade 
product in Peru, earning 
17 cents more per 
pound than the average 
farmer.  


Ensure BDS services 
are provided to men and 
women 
 
Look at organic and Fair 
Trade (FT) markets for 
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some small producers 
and larger ones 
 
Look at use of ICT to 
get women and men 
access to price and 
market info 


 
 
Table 2: Economic Growth/Trade Issues for MYPEs 
 
Economic 
Growth/Trade 
Questions 


Gender Questions Examples Potential 
Responses 


Is finance and 
microfinance available 
in rural areas? In urban 
ones? 


Do men and women 
have equal access to 
microfinance? 


In Peru, a study of 
microfinance projects 
found that those 
benefiting least were 
women ages 33–38 with 
young children. Female-
headed households and 
widows also did not 
benefit. 


Look at scaling up Mi 
Banco’s pro-poor, 
demand-driven 
approach and its 
expansion of products 
to include loans for fixed 
assets, housing, etc. 


What type of collateral 
is needed for credit or 
loans? 


Do men and women 
have equal access to 
collateral? 


Even if the household 
has title, women may 
not be on it, further 
restricting their access 
to credit. 


Promote joint-titling of 
land 
 
Look at other assets or 
ways to extend loans to 
those who lack 
traditional collateral 


Do entrepreneurs have 
access to pricing and 
market information? 


What are the gender 
issues around access to 
pricing and markets? 


Literacy, mobility, and 
the need to balance 
paid and unpaid work 
may impede women’s 
ability to get pricing and 
market information. 


Establish computer, 
mobile, or pda devices 
to transmit price and 
market info to 
entrepreneurs 
 
Hold trainings at times 
and in places that 
women can attend 


Are formal or informal 
businesses expanding? 


Where are men and 
women concentrated in 
informal markets? 


78% of the total female 
labor force is 
concentrated in MYPEs 
in Metropolitan Lima*


 
72% of the total male 
labor force is 
concentrated in MYPEs 
in Metropolitan Lima 


 


Efforts to upgrade 
businesses 
 
Efforts to pool informal 
workers into 
associations with men 
and women reps 
 


                                                 
* Data from the Encuesta Permanente de Empleo for 2006 for Metropolitan Lima. 
† This is based on the number of people who work less than 35 hours a week involuntarily expressed as a ratio of the 
total population that is economically active. These data are from the Encuesta Permanente de Empleo for 2006 for 
Metropolitan Lima. 
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More women are 
underemployed than 
men: 20% of women 
report being 
underemployed as 
compared to 12% of 
men.†
 


Are wages for informal 
and formal sector 
similar? 


Are wages similar for 
men and women? 


Women who work in 
enterprises with less 
than 10 employees earn 
on average 498 Soles 
per month while men 
earn 745 soles per 
month.*


 
Gender wages gaps are 
also visible in small 
enterprises. Women 
who work in small 
enterprises with 
between 10 and 50 
employees earn on 
average 760 Soles per 
month while men earn 
1154 soles per month. 
 


 


 
 
Table 3: Economic Growth/Trade Issues for Alternative Development 
 
Economic 
Growth/Trade 
Questions 


Gender Questions Examples Potential 
Responses 


Will infrastructure 
improve access to 
markets?  


Do men and women use 
roads, water, telecoms 
and power in different 
ways? 


Women in rural Peru 
need roads to obtain 
fuel and food while men 
don’t have this 
responsibility.  


Ensure women are 
consulted in project 
design 


Will infrastructure 
projects address other 
community needs as 
well? 


Are men and women 
involved in selecting 
and designing 
infrastructure projects? 


Peru Rural Roads 
project required that 
women participate in the 
Roads committee as 
well as the micro-
enterprises that helped 
maintain roads and 
tracks.  
 
As a result, the project 
improved roads largely 
used by women. More 
than 42 percent of 


Develop local 
enterprises to maintain 
roads; consider working 
with women’s 
microenterprises or 
cooperatives to maintain 
roads 


                                                 
* Data from the Encuesta Permanente de Empleo for 2006 for Metropolitan Lima. 
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women said that the 
new roads provided 
greater income 
opportunities.  


Will infrastructure and 
nature park 
conservation generate 
employment? 


Are men and women 
recruited and trained for 
nature park 
conservation sector? 


 Ensure that women and 
men are trained for 
conservation 
efforts/guides 
 
Create linkages with 
local artisans and other 
craftspeople 
 
Men and women can 
promote respective 
cultural roles: women 
can discuss traditional 
plants and their uses, 
while men can discuss 
wildlife 


 
 
Table 4: Economic Growth/Trade Issues for Natural Resource Management 
 
Economic 
Growth/Trade 
Questions 


Gender Questions Examples Potential 
Responses 


How do low-income 
Peruvians living near 
biodiverse areas, 
forests, watersheds, 
interact with their 
environment? 


Do men and women 
have different tasks or 
relate differently to 
these resources? 


In Guatemala, women 
save corn seeds and 
determine which types 
to save for next year’s 
harvest, maintaining 
diverse stocks. 
 
A project in the Amazon 
found that women knew 
more about what 
resources were at 
different locations and 
how they were used 
while men knew more 
about commercialization 
and finances. 
 


Design project activities 
that build on existing 
knowledge and 
practices 


What environmental 
issues are most 
challenging for the 
urban poor? 


Do men and women 
have the same 
challenges or different 
ones in urban areas? 


Women in urban areas 
note that access to 
water and sanitation are 
most important while 
men remarked on 
access to energy. 


Design projects that 
take both male and 
female input into 
account 


Do conservation efforts 
include forest dwellers 
in planning projects? 


How are men and 
women selected and 
included? 


 Flora Tristan has 
conducted surveys that 
provide insight into male 
and female issues on 
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biodiversity and are 
organizing this 
information to influence 
the Peru strategy on 
Biodiversity 


How do low income 
Peruvians cope with 
natural disasters? 


Are there differences 
between men and 
women’s coping 
strategies/assets? 


Men may have more 
access to financial 
capital while women 
may have to rely on 
social capital—both use 
behavioral change but 
rarely use money-
management 
techniques. 
 
Men’s title to land may 
enable them to borrow 
against land, a resource 
women often lack. 


Projects that assist the 
poor in creating and 
maintaining savings 
may be beneficial.  
 
Women may need 
identity cards to do so, 
which many women do 
not have. 


How are those closest 
to these areas affected 
by environmental 
degradation? 


Are there different 
effects for men and 
women? 


Environmental 
degradation may affect 
men and women’s time 
burden differently.  
 
Deforestation or 
desertification may 
increase women’s time 
and task burdens. 


Design projects that 
account for time and 
task differences 
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Session 10:  Brainstorming Gender Integration Opportunities for EGE Program 
Components 
 
Session 
Facilitators Marceline 


Time 30 minutes 


Session Goals Identify additional GIOs 


Activities 


• Participants work in pairs and use index cards to identify additional 
Gender Integration Opportunities (GIOs) within the current EGE 
portfolio. One idea is written on each card. 


• Cards are added to 4 Program Component flip charts and the 
same clusters identified during Session 2. 


Key Concepts  Gender Integration Opportunities (GIOs) 


Output Expanded clusters with additional GIOs on the four Program 
Component flip charts. 


Classroom 
resources 
required 


Index cards 
4 Flip charts with card clusters from Session 2 
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Session 11:  Gender Action Plans A—EGE Projects 
 
Session 
Facilitators Marceline and Rosa 


Time 2 hours 


Session Goals 


Complete Gender Action Plans for four hypothetical EGE projects:  
− Horticulture Export Project (HEP) 
− Business and ICT Competitiveness Project 
− Environment Project  
− Alternative Development Project   


Activities 


• Explanation of Gender Action Plans (GAPs) (15 min.) 
• Participants divide into four project teams. Each group will be 


filling in GAP—Worksheet #1 for their project, borrowing ideas 
from the Day 1 brainstorming sessions and other Day 1 session 
outputs.   
− Step 1: Using Worksheet #1, each group will identify a minimum 


of ten GIOs for each project (20 min.) 
− Each group reports out on their GIOs and posts their flip charts on 


the walls (20 min.) 
− All participants will get up and review the identified GIOs. They 


will use three different colored Post-Its (#1, #2 and #3 choices). 
Five GIOs will be selected for each project based on top votes (20 
min.) 


• After a tally is done, the top favorites for each project will be 
identified. Plenary discussion regarding decisionmaking criteria 
(20 min.) 


• For the selected GIOs, each group continues working on their 
Gender Action Plan—Worksheet #2 using the flip charts (40 
min.) 


[Marceline and Rosa circulate among the four groups to help them 
work through the GAP form.] 


Key Tools 
Introduced/Used Gender Action Planning 


Input/handouts 


GAP—Worksheets #1 and #2 and instructions  
Descriptions of four hypothetical EGE programs: 


− Horticulture Export Project (HEP) 
− Business and ICT Competitiveness Project  
− Environment Project 
− Alternative Development Project 


Box 1. Gender Facts for Polumbia 
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Outputs 
Completed Worksheet #1 
Partially completed Worksheet #2 


Classroom 
Resources 
Required 


PowerPoint projector and slides 
3 flip charts with easels, markers, masking tape 
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SESSIONS 11 HANDOUTS 
 
Gender Action Plans 
 
Instructions 
 
1.  As a group, take a few minutes to review Day 1 outputs and topics, including: 
 


• brainstorming of gender integration opportunities for four Program Components; 
• gender and trade issues for economic sectors; 
• research issues and gender technical assistance; and 
• mitigating negative gender-related trade impacts. 


 
2. Read the description of your project. These projects are still in the draft stage, and 


there is time to ensure that gender issues are integrated.   
 
3.  On Worksheet #1, list the Project Goal, Project Objectives, and Main Activities.   
 


Think about which of the existing activities have Gender Integration Opportunities 
(GIOs) and could be adapted. In addition, you may want to suggest other additional 
activities that are focused on gender or could include a gender dimension. Feel free 
to be creative if you think you need to add more details to the existing information. 
As a group, work through the existing activities and brainstorm a list of GIOs on a flip 
chart using the Worksheet 1 format. For each GIO, identify what you hope to 
accomplish. 


 
4. As a plenary group, we will hear report-outs on the project-related GIOs and discuss 


them for clarification. Each person will then use three Post-Its to identify his/her top 
three choices for each project. The three GIOs with top scores will be selected for 
each project. We will discuss people’s decisionmaking criteria and identify other 
possible criteria. 


 
5. Participants will divide back into their two groups and work on Worksheet #2 for the 


three GIOs selected (90 min.). Each group will have 20 minutes for their report-out, 
with 10 minutes of discussion for each group’s presentation. 


 
6. During the final 45 minutes, the EGE Team then discusses next steps for Team and 


Project GAPs once their project procurements are finalized.  
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Gender Action Plan—Worksheet 1 
 
Name of Project:  
 


Workplan Element 


Gender Integration 
Opportunities 
(can list more than one 
GIO in each cell) 


What do you hope to 
achieve by implementing 
this GIO? 


Goal   
Objective 1 
 
 


  


Activity 1.1 
 
 
 


  


Activity 1.2 
 
 
 


  


Activity 1.3 
 
 
 


  


Objective 2 
 
 


  


Activity 2.1 
 
 
 


  


Activity 2.2 
 
 
 


  


Activity 2.3 
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Gender Action Plan—Worksheet 2 
 
Name of Project: 
 


GIOs 


Deliverable 
or other 
means of 
tracking 
activity 
progress 


Timeframe 
needed to 
complete 
activity 


Additional 
resources 
required—
financial or 
technical 
assistance 


EGE 
responsibilities 
and lead person 


Contractor 
responsibilities 
and lead person 
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Hypothetical EGE Programs 
 
Polumbia Horticulture Export Project (HEP) 
 
Project Description: 
The Polumbia Horticulture Export Project (HEP) will build on USAID’s past 
successes with promoting the growth of agro-enterprises in Polumbia. The 
horticulture sector showed great promise for growth under an open, competitive 
market environment. Project success will be measured in increased sales, 
increased exports, and increases in jobs for men and women. Work in 
horticulture will emphasize the development of regional supply chains and will 
focus on both technology and operational improvements. Improving labor rights 
along the chain will also be an important facet of this project.  Policy work for 
both topics will emphasize expanding opportunities for small- and medium-sized 
entrepreneurs, especially in the Polumbian Highlands.  
 


Project Timeframe: FY 2008–2012 


Goal Promote the growth of internationally competitive horticulture 
and agro-enterprises owned by men and women. 


Objective 1 Promote development of competitive export-oriented 
horticulture value chains. 


Activity 1.1 Support development of sustainable public-private partnerships 
along the value chain. 


Activity 1.2 Support development of products for specific niche markets, e.g., 
organic certified horticulture or fair trade. 


Activity 1.3 Improve conditions of workers in Polumbia’s horticulture industry. 


Objective 2 Improve productivity and increase revenues from domestic 
and international sales of horticulture in Polumbia.  


Activity 2.1 Improve adoption of appropriate technology for horticulture farms 
of all sizes. 


Activity 2.2 Strengthen the effectiveness of horticulture producer associations. 


Activity 2.3 Improve provision of business services and technical assistant to 
small and medium farms. 
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Polumbia Business and ICT Competitiveness (BICTC) Project 
 
Project Description 
The Polumbia Business and ICT Competitiveness project aims to increase the 
competitiveness of small businesses in Polumbia through the strategic use of 
information and communication technology (ICT). The ability to integrate different 
types of ICT, including cell phones, computers, and the Internet, can allow 
business men and women to gather information on markets and customer 
preferences; communicate more efficiently with customers; and modernize 
business processes. The Polumbia BICTC project will employ ICT to improve the 
ability of Polumbian businesses to compete in global and domestic markets. The 
project also aims to improve the development of ICT enterprises and ICT-related 
services for small entrepreneurs, both male and female. 
 


Project Timeframe: FY 2008–2012 


Goal Build the competitiveness and productivity of small 
businesses in specific sectors through the strategic use of 
ICT. 


Objective 1 Improve the capabilities of small business entrepreneurs to 
use ICT to increase productivity and efficiency. 


Activity 1.1 Identify appropriate “high-impact” technology and applications for 
small businesses in specific sectors. 


Activity 1.2 Increase the opportunities for small business entrepreneurs, both 
men and women, to participate in ICT trainings. 


Activity 1.3 Expand access and affordability of computers and related 
infrastructure for small businesses (e.g., infrastructure policies, 
financing, private sector incentives for reduced pricing, etc). 


Objective 2 Increase the number of ICT enterprises and ICT-related 
service providers. 


Activity 2.1 Increase the awareness of existing ICT entrepreneurs of the 
opportunities for servicing micro and small enterprises. 


Activity 2.2 Create commercially sustainable ‘ebiz’ centers to provide ICT-
based business development services. 


Activity 2.3 Decrease legal and regulatory barriers to entry for small and 
medium ICT service providers. 
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Alternative Development Project  
 
Project Description: 
The Alternative Development project aims to reduce illegal coca production in a 
sustainable manner through voluntary eradication. The project will support the 
promotion of economic opportunities in the area as well as offering support to 
local governance and improvements in education, health, and nutrition services. 
Policy work will focus on a framework for counter narcotics and alternative 
development. A communications strategy will be employed to encourage 
behavioral change and raise awareness.  
 


Project Timeframe: FY 2008–2012 


Goal Reduce illegal coca production in a sustainable manner 
through voluntary eradication. 


Objective 1 Support expansion of high-value export crops by former coca 
producers.  


Activity 1.1 Increase the number of producers moving from coca to coffee, 
cacao, and palm oil.  


Activity 1.2 Provide business development services and appropriate 
technology to producers. 


Activity 1.3 Improve market access for producers through infrastructure 
improvements.  


Objective 2 Improve health, nutrition, and education in the area.  
Activity 2.1 Increase quality and supply of education in the area for boys and 


girls. 


Activity 2.2 Raise awareness of health and hygiene issues through 
communications campaign (potable water, transmission of 
infectious diseases, food safety, and others deemed appropriate). 


Activity 2.3 Increase access and affordability of health services to rural men 
and women in targeted areas. 
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Biodiversity Management Project 
 
Project Description: 
This project will combat illegal logging and promote sustainable management of 
forest resources by supporting timber certification, the inclusion of different 
population groups in the processes, and the improvement of national parks. 
  
 Project Timeframe: FY 2008–2012 


Goal Combat illegal logging by supporting timber certification. 
Objective 1 Expand timber certification program to new areas.  
Activity 1.1 Identify areas to expand timber certification program into. 


Activity 1.2 Raise awareness with small producers and indigenous community 
members of the benefits of timber certification. 


Activity 1.3 Begin tree replanting program (as in Kenya) with male and female 
fuel and firewood users. 


Objective 2 Increase the inclusion of indigenous communities in forest 
conservation and national park activities. 


Activity 2.1 Develop new, nature-based enterprises for indigenous 
communities to participate in as a livelihood diversification 
strategy. 


Activity 2.2 Expand employment opportunities for indigenous communities 
through the expansion of the eco-tourism sector. 


Activity 2.3 Create private-public-indigenous partnerships to improve national 
park management. 
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here traditional and modern cultures interact in rural and urban areas. As a 
les and relations tend to be somehow different considering urban/rural 
ditional economies, and other factors such as ethnicity, education, religion 


e economy at different levels and occupations. Women are 44.2% of the 
pulation (EAP). One third of them receive less income than is required to 
inimum family basket.  
women are independent workers, most of them as retailers. 14.3% of 
ork in micro-enterprises of less than 9 workers. In rural areas, 56% of 
 non-wage family workers.  


 between men and women, in every educational level. Women’s wages 
f men’s. The worst situation is among workers with a high-school 
omen earn, on average, 59.8% of men’s wages. 


dwide for their handicrafts, including knitted alpaca’s sweaters, 
hers. Older men and women know how to sustain and harvest natural 
dicrafts, but this knowledge is being lost as many youth abandon rural 
-sustainable harvesting of natural resources has threatened supply in 


 participation in farming activities is very important. Considering the 
ir participation in sowing is similar to men’s, but they are more in charge of 
t activities, as well as storage and sale. At the same time, women are  
 cattle management on a daily basis.  
n hired seasonally for export agriculture. 


cally spent on school fees and health-related costs; men’s income is spent 
onal expenses. Women decide by themselves on the use of their income 
 take part in the decision with their partners in 31% of the cases, and only 
 about their wives’ income.  
nities, men and women complement their tasks within households as units 
mption, where production is mostly for self-consumption. However, there 
ere men have more power at the decisionmaking level, the household 
in the community, and in front of the society as a whole. 
emale-headed. The situation is slightly more relevant in urban households 
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come of female-headed households (FHH) is 40 percent of male-headed 
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f reproductive age has been denied her right to study or work because of 


s, 15% of women with university degree have suffered that prohibition. 
en and women have been increasing over time. In urban areas, young 
 10.5 years at school, while rural girls spend only 7 years, as compared 
3 years at school.  
ave risen, women comprise 75% of the illiterate population (17% of the 


 23. 12.7% women from 15 to 19 years old have at least one child. 
 (GFR), which is the number of births for each woman, has decreased 
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s in rural areas and 4.7% in urban areas were not weighed while being 
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l mortality rate in the region. 
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Session 12:  Gender Action Plans B—EGE Team and Individual Actions and 
Commitments 
 
Session 
Facilitators Marceline and Rosa 


Time 2.5 hours  


Session Goals 


Complete Gender Action Plans for the two individual projects 
 
Identify how the USAID EGE Team, as a whole and individually, 
will ensure the implementation of the program component and 
individual project GAPs 


Activities 


For the selected GIOs, each group continues working on their GAP 
Worksheet #2, using the flip charts  
 
Groups report out on their GAPs for the four projects  


− The EGE Team then discusses next steps for Team and Project 
GAPs once their project procurements are finalized  


− The EGE Team then discusses next steps for individual 
commitments  


− Groups report out their team and individual actions 
− Plenary discussion 


 
[Marceline and Rosa rotate among the four groups to help them 
work thru the GAP form] 


Key Tools 
Introduced/Used Gender Action Planning 


Input/handouts Instructions and matrix for Gender Action Plan 


Outputs Completed Form for Gender Action Plan—EGE Team 


Classroom 
Resources 
Required 


PowerPoint projector and slides 
4 flip charts with easels and markers, masking tape 
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Session 13:  Closing Session and Evaluation 
 
Session 
Facilitators Marceline and Rosa 


Time 30 minutes 


Session Goals Sum up Days 1 and 2 with participant feedback 


Activities 
• Mini-lecture/group discussion 
• Evaluation  


Key Concepts 
and Tools 
Discussed 


All 


Input/handouts Evaluation form 


Outputs Completed evaluation forms 


Classroom 
resources 
required 


PowerPoint projector and summary slides 
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SESSION 13 HANDOUT 
 
Workshop Evaluation:  March 13–14, 2007 


 
Instructions: 
 
Please rank the workshop sessions using the scale below. We would also greatly appreciate 
your constructive suggestions regarding how to improve these sessions for future trainings at 
other Missions. Please feel free to write on the backside of this form. 
 
Please circle your SO Team:      SO2             Other (specify):    


March 13 


 
4 = Very 


useful/interesting 
3 = Moderately 


useful/interesting 
2 = Slightly 


useful/interesting 
1 = Not at all 


useful/interesting 
 


Comments/ Constructive Suggestions 


Session 1: 
Workshop 
Overview and 
Introductions 
 
 


 
 
 


 
 
 
 


Session 2: Key 
Gender Issues 
Influencing 
Economic 
Growth/Trade-
Related Activities 
with Sectoral 
Examples 
 


 
 
 


 
 
 
 


Session 3: Gender 
Analyses and 
Consultant TORs 
 


 
 
 


 
 
 
 


Session 4: Gender 
Sensitive 
Indicators 
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Session 5: RFPs 
for Gender-
Integrated 
Programming 
 


 
 
 


 
 
 
 


Session 6: 
Brainstorming, 
Part A—Gender 
Integration 
Opportunities in 
EGFE Program 
Components 
 


 
 
 


 
 
 
 


Session 7: 
Summary of the 
Day 
 


 
 
 


 
 
 
 


 
March 14 


 
4 = Very 


useful/interesting 
3 = Moderately 


useful/interesting 
2 = Slightly 


useful/interesting 
1 = Not at all 


useful/interesting 
 


 
Comments/ Constructive Suggestions 


Session 8: 
Overview of the 
Day 
 


 


 
 
 
 


Session 9: Key 
Gender, Economic 
Growth, Trade, and 
Environment 
Issues 
 


 
 
 
 


Session 10: 
Brainstorming, 
Part B—Gender 
Integration 
Opportunities for 
EGE Program 
Components 
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Session 11: 
Gender Action 
Plans A—EGE 
Projects 
 


 
 
 
 


Session 12: 
Gender Action 
Plans B—Team 
and Individual 
Actions, 
Commitments, and 
Next Steps 
 


 
 
 
 


Session 13: 
Closing Session 
and Evaluation 


 


 
 
 
 


What did you learn that you can apply to your day-to-day work? 
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WORKSHOP 3 
Workshop for Contractors on EGE and 


Gender (in Spanish) 
 


March 15, 2007 
9:00am–6:00pm 


 
 
 
 
 
 
 
 
 


Note: This workshop covers the majority of the material covered in the EGE training 
although material on procurement, indicators, and several other topics more pertinent to 
USAID/Peru have been removed due to time constraints. 
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WORKSHOP 4 
Bringing it Together—USAID/EGE Team 


with Contractors/Grantees 
 


March 16, 2007 
8:30am–12:30pm 
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WORKSHOP AGENDA 
 
OBJECTIVES : TO BRING EGE TEAM AND CONTRACTORS TOGETHER TO 
DEVELOP ONE JOINT GAP 
TO DISCUSS WAYS CONTRACTORS AND EGE TEAM CAN BETTER INTEGRATE 
GENDER AND HIGHLIGHT WAYS TO OVERCOME OBSTACLES TO DOING SO. 
 


PARTICIPANTS EGE TEAM AND CONTRACTORS 
 
Session 1: Introductions and Objectives 
8:30–8:45am 


15 min. Mini-Summary 


Session 2: Comparison of USAID/Contractor’s 
Gender Action Plans and Projects 
8:45–9:15am 


30 min. Lecture and Discussion 


Session 3 a: Working Together—Opportunities 
and Challenges 
9:15–10:00am 


45 min. Small Group Exercise 


Break 
10:00–10:15am 


15 min.  


Session 3b: Working Together—Opportunities 
and Challenges 
10:15–11:00am 


45 min. Small Group and Plenary 
activities 


Session 4: Integrating Action Plans and Next 
Steps 
11:00am–12:15pm 


75 min. Small Group and Plenary 
Activities 


Session 5: Closing Session and Evaluation 
12:15–12:30pm 


15 min. Summary and Evaluation 
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Session 1:  Introductions and Objectives 
 
Session 
Facilitators Marceline and Rosa 


Time 15 minutes 


Session Goals 
Sum up the days  
 


Activities Introduce EGE team and contractors to one another 


Key Concepts 
Discussed 


Review rules for the next half-day  
Mini-lecture/group discussion 


Input/handouts Evaluation form provided 


Outputs  


Classroom 
Resources 
Required 


PowerPoint with the agenda on it 
PowerPoint projector and slides 
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Session 2:  Comparison of Action Plans 
 
Session 
Facilitators Marceline and Rosa 


Time 30 minutes 


Session Goals Compare EGE Team and Contractor Action plans 


Activities Mini-lecture/group discussion 


Key Concepts 
and Tools 
Discussed 


Compare/contrast Gender Action Plans 


Input/handouts EGE Team and Contractor Gender Action Plans 


Outputs  


Classroom 
resources 
required 


PowerPoint projector and slides 
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Session 3:  Working Together—Opportunities and Challenges 
 
Session 
Facilitators Marceline and Rosa 


Time 45 minutes 


Session Goals Compare EGE Team and Contractor Action plans 


Activities Small group exercise (sorting) 


Key Concepts 
and Tools 
Discussed 


• Examine opps and challenges in working together 
• Layout opps and challenges in thematic clusters 


Input/handouts  


Outputs Results of sorting exercise 


Classroom 
Resources 
Required 


PowerPoint projector and slides 
Index cards, flip charts 
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Session 4:  Integrating Actions Plans and Next Steps 
 
Session 
Facilitators Marceline and Rosa 


Time 75 minutes 


Session Goals Integrate EGE Team and Contractor Action plans 


Activities 


• Working in small groups, draft one GAP with USAID and 
Contractor Team, project and individual commitments based 
upon projects 


• Share results of workplans 
• Group discussion 


Key Concepts 
and Tools 
Discussed 


Gender Action Plans (GAPs) 


Input/handouts EGE and Contractor GAPs 


Outputs Combined Gender Action Plans, individual and group commitments 


Classroom 
Resources 
Required 


PowerPoint projector and slides 
Index cards and flip charts and markers 
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Session 5: Closing Session and Evaluation 
 
Session 
Facilitators Marceline and Rosa 


Time 15 minutes 


Session Goals Summarize session 


Activities 
• Mini-lecture 
• Group plenary 


Key Concepts 
and Tools 
Discussed 


Review GAPs, opportunities and challenges exercise 
Team and individual commitments and next steps 


Input/handouts Agenda for the day 


Outputs Evaluation forms 


Classroom 
Resources 
Required 


PowerPoint projector and slides 
Index cards and flip charts and markers 
Evaluations 
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SESSION 5 HANDOUT 
 
Workshop Evaluation:  March 16, 2007 
 
Instructions: 
Please rank the workshop sessions using the scale below. We would also greatly appreciate 
your constructive suggestions regarding how to improve these sessions for future trainings at 
other Missions. Please feel free to write on the backside of this form. 
 
Please circle your SO Team:      SO2             Other (specify):      


March 16 


4 = Very 
useful/interesting 


3 = Moderately 
useful/interesting 


2 = Slightly 
useful/interesting 


1 = Not at all 
useful/interesting 


Comments/ Constructive Suggestions 


Session 1: 
Introductions and 
Objectives 
 
 


 
 
 


 
 
 
 
 


Session 2: 
Comparison of 
USAID/Contractor’s 
Gender Action 
Plans and Projects 
 


 
 
 


 
 
 
 
 
 


Session 3a: 
Working 
Together—
Opportunities and 
Challenges  
 


 
 
 


 
 
 
 
 
 


Session 3b: 
Working 
Together—
Opportunities and 
Challenges 
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Session 4: 
Integrating Action 
Plans and Next 
Steps 
 


 
 
 


 
 
 
 
 


Session 5: Closing 
Session and 
Evaluation 
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ANNEX 1. GENDER TERMINOLOGY 


Term Definition 
Sex Sex refers to the biological characteristics that define humans as male or female.  


Gender 


Gender refers to the economic, political, and cultural attributes and opportunities associated 
with being male or female. The social definitions of what it means to be male or female vary 
among cultures and change over time (USAID ADS Chapters 200–203). Gender refers to 
the array of socially constructed roles and relationships, personality traits, attitudes, 
behaviors, values, relative power, and influence that society ascribes to the two sexes on a 
differential basis. Gender is an acquired identity that is learned, changes over time, and 
varies widely within and across cultures. Gender is relational and refers not simply to 
women or men but to the relationship between them.  


Gender Roles 


Communities and societies create social norms of behavior, values, and attitudes that are 
deemed appropriate for men and women and the relations between them. These roles are 
assigned by social criteria rather than biological criteria. For example, childbearing is a 
female sex role, as men cannot bear children, but child-rearing duties are socially assigned 
because both men and women are capable of doing them.  


Gender Relations 
A term that emphasizes the relationship between men and women as demonstrated by their 
respective roles in power sharing, decisionmaking, the division of labor, and returns to labor, 
both within the household and in the society at large.  


Gender 
Mainstreaming or 
Integration 
 


The process of assessing the implications for women and men of any planned action, 
including legislation, policies, or programs, in any area and at all levels. It refers to strategies 
for making women's as well as men's concerns and experiences an integral dimension in 
the design, implementation, monitoring, and evaluation of policies and programs in all 
political, economic, and social spheres, such that inequality between men and women is not 
perpetuated.  
A continuum exists for gender mainstreaming. Gender-negative refers to development 
activities in which gender inequalities (norms, roles, and stereotypes) are reinforced in the 
process of achieving desired development outcomes. Gender-neutral activities are ones in 
which gender is not considered relevant to the development outcome, but the process and 
the outcome do not worsen or improve gender norms, roles, and relations. Gender-sensitive 
activities view gender as a means and aim to redress existing gender inequalities and 
gender norms, roles, and access to resources so that project goals can be reached. In 
Gender-positive activities, the focus remains on development outcomes but changing 
gender norms, roles, and access to resources is seen as central to achieving positive 
development outcomes. For Gender-transformative activities, addressing gender issues is 
viewed as central to both positive development outcomes and transforming unequal gender 
relations to promote shared power, control of resources, decisionmaking, and support for 
women’s empowerment.  


Gender Analysis 


A systematic approach, usually using social science methodologies, for examining 
problems, situations, projects, programs, and policies to identify the gender issues and 
impacts. There are a number of tools available for conducting gender analyses. Gender 
analysis of a development program involves identifying the gender issues for the larger 
context (e.g., structural factors) and specific sites; and the issues and differential impacts of 
program objectives, strategies, and methods of implementation. Gender analysis must be 
done at all stages of the development process; one must always ask how a particular 
activity, decision, or plan will affect men differently from women in areas such as access and 
value of labor, property access and ownership, access to information and services, and 
social status.  


Data:  
Sex- or Gender-
Disaggregated 


Information differentiated on the basis of what pertains to women and their roles and to men 
and their roles. More correctly termed sex-disaggregated when collected and analyzed for 
men and women. 


Gender Role The portrayal, in media or books or conversations, of socially assigned gender roles as 
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Stereotyping "normal" and "natural." 


Gender Division 
of Labor 


An overall societal pattern where women are allotted one set of gender roles and men are 
allotted another set. An unequal gender division of labor refers to situations in which there is 
an unequal division of the rewards of labor by sex, i.e., discrimination. The most obvious 
pattern in the gender division of labor is that women are mostly confined to unpaid domestic 
work and unpaid food production, whereas men dominate in cash crop production and wage 
employment. 


Gender Equality 


Refers to the absence of discrimination, on the basis of a person's sex, in the allocation of 
resources or benefits, or in the access to services. Gender equality entails the concept that 
all human beings, both men and women, are free to develop their personal abilities and 
make choices without the limitations set by stereotypes, rigid gender roles, or prejudices. 
Gender equality means that the different behaviors, aspirations, and needs of women and 
men are considered, valued, and favored equally. It does not mean that women and men 
have to become the same, but that their rights, responsibilities, and opportunities will not 
depend on whether they are born male or female. Inequality, discrimination, and differential 
treatment on the basis of sex can be structural; in other words, it is practiced by public or 
social institutions and maintained by administrative rules and laws and involves the 
distribution of income, access to resources, and participation in decisionmaking. 


Gender Equity 


Gender equity means fairness of treatment for women and men, according to their 
respective needs. This may include equal treatment or treatment that is different but 
considered equivalent in terms of rights, benefits, obligations, and opportunities (e.g., equal 
treatment before the law, equal access to social provisions and education, and equal pay for 
work of the same value). In the development context, a gender equity goal often requires 
built-in measures to compensate for the historical and social disadvantages of women. 
Specific measurements and monitoring are employed to ensure that, at a minimum, 
programs, policies, and projects implemented do not leave women worse off than men in 
their peer groups and families and that measures are taken to compensate for historical and 
social disadvantages.   


Gender 
Sensitivity and 
Gender 
Awareness 


The ability to recognize gender issues and especially the ability to recognize women's 
different perceptions and interests arising from their different social location and different 
gender roles. Gender sensitivity is considered the beginning stage of gender awareness. 
The latter is more analytical, more critical, and more "questioning" of gender disparities. 
Gender awareness is the ability to identify problems arising from gender inequality and 
discrimination, even if these are not evident on the surface or are "hidden" (i.e., not part of 
the general or commonly accepted explanation of what and where the problem lies).   


Gender-Blind Person, policy, or an institution that does not recognize that gender is an essential 
determinant of the life choices available to us in society. 


Women in 
Development 
(WID) 


An approach to development that arose from a realization that women's contributions were 
being ignored; this led to many failures in development efforts. Accordingly, WID projects, 
frequently involve only women as participants and beneficiaries. 


Gender and 
Development 
(GAD) 


This approach shifts the focus from women as a group to the socially determined relations 
between women and men. A GAD approach focuses on the social, economic, political, and 
cultural forces that determine how men and women might participate in, benefit from, and 
control project resources and activities differently.  


Gender Planning A planning approach that recognizes that because women and men play different roles in 
society, they often have different needs. 


Practical Gender 
Needs (PGNs) and 
Strategic Gender 
Interests (SGIs) 


A typology developed by Caroline Moser (1993) in Gender Planning and Development: 
Theory, Practice, and Training, PGNs are those needs identified by women within their 
socially defined roles as a response to an immediate perceived necessity (e.g., 
inadequacies in living conditions such as water provision, health care, and employment). 
They do not challenge gender divisions of labor and women's subordinate position in 
society. In contrast, SGIs vary by context and are identified by women as a result of their 
subordinate social status. They tend to challenge gender divisions of labor power and 
control, as well as traditionally defined norms and roles (e.g., issues such as legal rights, 
domestic violence, equal wages, and women's control over their bodies). 
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ANNEX 2. TRADE TERMINOLOGY 


Term Definition 
Agreement on 
Agriculture 


WTO agreement committing countries to improve market access and reduce 
domestic support payments and export subsidies in agriculture.  


Domestic content 
requirement 


A requirement that goods produced in a country contain a certain proportion of 
domestic content.  


Export 
Processing Zone 


Designated area or region where firms can import duty-free as long as the imports 
are used as inputs into the production process. 


Export 
Promotion 


A strategy for economic development that stresses expanding exports—often 
through policies to assist the process, such as export subsidies. 


Foreign Direct 
Investment 


A corporation’s acquisition abroad of physical assets such as plants and 
equipment, with operating control residing in the parent corporation outside the 
country where the acquisition occurs. Includes mergers and acquisitions of 
corporations in one country with or by those in another country. 


General 
Agreement on 
Trade in Services 
(GATS) 


WTO agreement that provides a legal framework for trade in services, and the 
negotiated, progressive liberalization of regulations that impede this trade. It covers 
areas such as transport investment, education, communications, financial services, 
energy and water services, and the movement of persons. 


Market Access The extent to which a country permits imports. A variety of tariff and non-tariff 
barriers can be used to limit the entry of products from other countries.  


Most Favored 
Nation (MFN) 


A commitment that a country will extend to another country the lowest tariff rates it 
applies to any other country. 


National 
Treatment (NT) Commitment to treat foreign producers and sellers the same as domestic firms. 


Non-tariff 
Barriers (NTBs) 


Describes international barriers to trade other than tariffs. They include import 
quotas, voluntary export restraints, labeling and package requirements, subsidies 
and domestic content requirements, and other similar measures. 


Non-tariff 
Measure 


Any government action with a potential effect on the value, volume, or direction of 
trade. 


Tariff A government-imposed tax on imports.  


Trade Integration 
The broader economic process of increasing exchanges with other countries. It 
includes expanded trading with other countries, greater foreign investment, as well 
as the increased flow of labor, technology, and communication across national 
boundaries. 


Trade 
Liberalization The reduction of tariffs and removal or relaxation of non-tariff barriers.  


Trade Policy 


Formed as the result of a political process. Governments, often working through 
their foreign ministries or commerce ministries, negotiate national commitments to 
open domestic markets to foreign investors in exchange for reciprocal 
commitments from other governments. These trade and investment policies are 
codified in binding bilateral, regional, and multilateral trade agreements. The 
commitments may lead to changes in tariff levels, national regulations, and 
domestic policies. Many trade agreements also define a process for resolving trade 
disputes between countries.  
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Trade-Related 
Aspects of 
Intellectual 
Property Rights 
(TRIPS) 


WTO Agreement aimed at establishing minimum standards of intellectual property 
rights protection for all products and services, covering copyrights, trademarks, 
geographical indications, industrial designs, and trade secrets. 


Trade-Related 
Investment 
Measures 
(TRIMS) 


WTO Agreement aimed at eliminating the trade-distorting effects of investment 
measures taken by members.  
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ANNEX 3. GENDER-SENSITIVE INDICATORS 
FOR EGE/TRADE-RELATED ACTIVITIES 


Agriculture, Environment, and Transport/Infrastructure 
Changing agricultural production patterns and 
increasing income 
• Number and percentage of entrepreneurs 


who move into a higher part of the value 
chain, disaggregated by sex. 


• Number and percentage of participants 
cultivating cash crops, disaggregated by sex. 


• Number and percentage of producers who 
adopt new cash crops, disaggregated by sex. 


• Changes in income for producers of new 
crops, disaggregated by sex. 


• Change in household nutritional status. 
• Change in woman or household’s income and 


consumption. 
• Number of economic activities developed that 


are home-based. 
• Number of women who become engaged in 


new home-based economic activities. 
• Change in women’s or household’s income. 
• Analysis of time-use by rural producers, 


disaggregated by sex. 
 
Extension services, technologies, and finance 
• Number of new extension agents hired, 


disaggregated by sex. 
• Analysis of agricultural technology, 


disaggregated by sex. 
• Number of users of technology, 


disaggregated by sex. 
• Wages for workers in new positions (post-


training) compared with the old positions. 
• Number of women who gained/retained 


traditional position within the sector. 
• Analysis of increased competition on prices. 
• Number of new livelihood opportunities 


developed, disaggregated by sex. 
• Number and value of loans to small 


producers, disaggregated by sex. 
• Number and percentage of new bank officers 


hired, disaggregated by sex. 
 


Gendered use, management, and governance of 
natural resources 
• Changes in type of resources, intensity of use, 


and need for resources, disaggregated by sex. 
• Changes in perceptions about natural resource 


problems and solutions, disaggregated by sex. 
• Changes in men’s and women’s workload (time 


and task allocation), disaggregated by sex. 
• Number of employees hired to manage 


resources, educate others about traditional 
knowledge, or disseminate new 
technologies/practices, disaggregated by sex 
and location of hire.  


• Number of people who can no longer practice 
traditional livelihoods after adopting new 
environmental practices or technology, 
disaggregated by sex. 


• Changes in willingness to pay for environmental 
innovations, disaggregated by sex. 


 
Labor- and time-saving infrastructure 
• Number of hours spent on collecting fuel or 


water before and after project initiated, 
disaggregated by sex. 


• Quantitative change in hours of household labor 
by time and task allocation, disaggregated by 
sex. 


• Number of bicycle-owners, disaggregated by 
sex. 


• Number of bus-riders on women-only buses. 
• Number of women who report increased mobility 


after project launched. 
• Number of users of water/energy, disaggregated 


by sex. 
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Governance and Labor 
Legal reforms related to governance, 
transparency, and inter-agency coordination 
• Number of reforms modified to have a gender-


neutral impact, including costs and budget 
allocations. 


• Number of reforms promoted that would benefit 
poor women. 


• Number of those reforms that were adopted. 
• Number of reforms revised or pro-poor, pro-


women reforms developed by ministry staff 
following training. 


• New gender-related language or discussions 
emanating from trade policymakers as newly 
trained staff become engaged in trade policy 
discussions. 


• Increased involvement of gender-concerned 
civil society groups in trade dialogue with 
government.  


• Number of gender-related civil society 
concerns included in government’s trade 
deliberations. 


 
 


Labor laws, unions, living wage reform 
• Reports of labor law violations, disaggregated 


by sector and sex of worker. 
• Number of workers who go to legal project for 


assistance, disaggregated by sector and sex. 
• Reports of gender-based labor rights violations, 


by sector and by sex. 
• Number of factories that adopt gender-specific 


codes of conduct. 
• Changes in knowledge, attitudes, and 


behaviors related to living wage campaigns.  
• Number of female and male leaders involved in 


living wage campaigns. 
 
Informal workers 
• Number of new networks created for and by 


informal workers. 
• Number of members of new networks, 


disaggregated by sex. 
• Number and percentage of workers who seek 


assistance at the shelter, disaggregated by sex 
and by reason for visit (legal, food, etc.). 
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Export Promotion, Customs Reforms, and Small- and Medium-sized Enterprise 
(SME) Support 
Export-oriented clusters and value chains 
• Number of exporters entering new clusters, 


disaggregated by sex. 
• Average sales of women-owned and men-


owned export businesses by sector and size of 
business. 


• Number of workers employed in sectors, per 
year, disaggregated by sex (after workforce 
development activities). 


• Salaries of workers employed per year, 
disaggregated by sector, by sex, and by job 
category (after workforce development 
activities). 


• Number of “female-value chains” developed by 
sector. 


• Change in income of women engaged in 
“female-valued chains” measured annually. 


• Marketing practices adopted by enterprises as 
evidenced by business plans, reorganization, 
product design, pricing, and strategic linkages 
with other firms or sub-sectors, disaggregated 
by the size of enterprise and sex of owner. 


• Number of women entrepreneurs involved in 
creation of web portal for women. 


• Number of links established with Fair Trade 
organization for women’s goods and annual 
sales from Fair Trade contracts. 


• Number of links/contracts established with 
other entrepreneur to form a women’s goods 
cluster. Annual sales from this link. 


• Annual sales for women artisans via web (e-
commerce), in person, etc. 


• Annual sales from contract with supermarkets, 
disaggregated by sex of exporter. 


 


Reduction of customs-related operational and 
administration constraints 
• Number of exporters in the country, 


disaggregated by sex. 
• Number of policy measures implemented to 


address costs of customs procedures and 
constraints of poor producers.  


• Number of women’s groups, associations, and 
women leaders engaged in advocacy for pro-
poor customs policy. 


• Number of users of online customs forms, 
disaggregated by sex. 


• Number of customs forms processed online, 
disaggregated by sex. 


 
Business services and training for SMEs 
• Number of new entrants entering SME sector 


assisted by project, disaggregated by sex. 
• Percentage of ownership of businesses/sex of 


owner/sector. 
• Average size of loans by sector and size of 


business, disaggregated by sex of business 
owner. 


• Number of women’s associations created or 
assisted.  


• Number of gender-sensitive policies 
implemented in areas that will assist 
entrepreneurs. 


• Number of loans dispersed through funding 
mechanism. 


• Number of clients that receive loans, 
disaggregated by sex.  


• Number of clients that receive pre-and-post 
investment counseling. 


• Number of clusters developed that present 
opportunities for women owners and workers. 


• Number of workers employed per year, 
disaggregated by sex.  


• Salaries of workers employed in cluster, 
disaggregated by sex and by job category.  


• Number of daycares provided on-site. 
 


Gender Training Materials 75







 
Tourism, E-Commerce, and Information and Communication Technology (ICT) 
Tourism sector employment and enterprises 
• Number of new entrants into the “emerging 


opportunity” positions in the sector, 
disaggregated by sex. 


• Number and percentage of entrants into new 
“ungendered” jobs, disaggregated by sex. 


• Number of new jobs created in women-only 
tourism ventures. 


• Number of women trained to become recruiters 
and trainers. 


• Number of applicants for tourism jobs, 
disaggregated by sex after more women staff 
are in place as recruiters. 


• Number of new jobs created from backward 
and forward linkages, disaggregated by sex.  


• Annual sales of handicrafts before and after 
tourism plan, disaggregated by sex of 
producer. 


 


Technology affordability 
• Number of users, disaggregated by sex and 


geographical location.  
 
Technology accessibility—transport, mobility, 
and security 
• Number of centers established by geographical 


location.  
• Number and percentage of customers at 


telecenters, disaggregated by sex and 
telecenter location. 


• Changes in user satisfaction with telecenters, 
disaggregated by sex. 


• Number of women telecenter entrepreneurs. 
• Number of telecenter users at all times and 


women-only times, disaggregated by sex. 
 
ICT sector accessibility—socio-cultural Issues 
• Number of new female entrants into ICT 


training, business ownership, and/or degree 
programs after awareness campaign or gender-
sensitive educational curricula. 


 
ICT business license and ownership 
• Number of ICT-related businesses that have 


applied for and/or received licenses, 
disaggregated by sex. 


 
Marketing and pricing information via ICT  
• Change in marketing practices adopted by 


enterprises as evidenced by business plans, 
reorganization, product design, pricing, and 
strategic linkages with other firms or sub-
sectors, disaggregated by the size of enterprise 
and sex of owner. 


 


Gender Training Materials 76







 
Services Development—Health and Education 
Mobility and transport 
• Number of initiatives incorporated into project to 


address mobility concerns. 
• Survey of time spent to receive health care prior 


to and after center established, disaggregated 
by sex. 


• Number of times that telediagnosis, imagery, 
and treatment used on rural patients, 
disaggregated by sex. 


• Health outcomes of patients using telediagnosis, 
disaggregated by sex.  


• Successful diagnostic rate, disaggregated by 
sex and percentage. 


 
ICT and health 
• Number of patients served by PDA-using 


physicians, disaggregated by sex. 
• Number of MDs using internet medical centers, 


disaggregated by sex. 
 
Gender budgeting 
• Increases and decreases to programs benefiting 


women as a result of health sector reforms.   
 
Under-served communities 
• Number of new doctors, nurses, and nursing 


assistants trained and dispersed to underserved 
areas, disaggregated by sex.  


• Survey of illness, morbidity, and maternal and 
child health issues in underserved areas, prior to 
and after medical staff are in place. 


 
Traditional healing (Unani) 
• Number of cases carried by medical 


practitioners, before and after intervention, 
disaggregated by sex (for producer and 
consumer).  


• Annual income of practitioners prior to and after 
intervention, disaggregated by data. 


• Number of herbal producers linked to Unani 
medical chain, disaggregated by sex and annual 
income.  


Policy and user fees 
• Changes in enrollment in primary school after 


user fee adjustments, disaggregated by sex. 
 
Employment 
• Number and percentage of retrenched 


workers matched with new jobs, 
disaggregated by sex. 
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ANNEX 4. STRATEGIES TO INTEGRATE 
GENDER INTO ECONOMIC GROWTH 
STRATEGIC OBJECTIVES 


Donors have developed an array of innovative programs for removing or mitigating 
gender-specific barriers to economic growth. Yet, moving from theory to action still 
remains a challenge for many program managers. USAID program managers must 
contend with time and resource constraints, manage existing activities, respond to 
immediate requests, develop new project procurements, and design new activities. It is 
little wonder that project managers may be stymied when the time comes to move from 
analyzing gender constraints to remedying them. 
 
The tables that follow describe illustrative Gender Integration Strategies for Trade 
(GIST). They are organized to correspond to USAID/Peru’s Economic Growth SOs and 
present possible gender constraints, mitigating strategies, and indicators. 
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GIST TABLE 1. GOVERNANCE, TRANSPARENCY, AND INTER-AGENCY 
COORDINATION  
Includes support for legal and institutional reform to improve governance and make 
policies more transparent, as well as assistance to help the different agencies of a host-
country government function more effectively in the trade policy arena.  
 


Gender Issues 
Project Design and 
Implementation 
Approaches 


Indicators 


Would legal reforms have 
different implications for 
women and men?  


Conduct a gender analysis of 
impacts of reforms.  
 
Modify language in the proposed 
legal/institutional reforms to be 
gender-sensitive.  
 
Partner with women’s legal 
association or NGO to develop 
reforms that would be particularly 
beneficial to women and the poor. 


Number of reforms modified to 
have a gender-neutral impact.  
 
Number of reforms promoted that 
would benefit poor women.  
 
Number of those reforms that 
were adopted.  


Do government agencies 
embarking on legal reforms 
understand the gender 
implications of their reforms?  


Training for government line 
ministries on legal bias or on 
gender-differentiated effects of 
reforms.  
 
Training of ministry staff on how 
reforms can be implemented to 
benefit the poor and women. 
  
Advocacy for gender analysis of 
trade and legal reforms.  


New gender-related language or 
discussions emanating from trade 
policymakers as newly trained 
staff become engaged in trade 
policy discussions. 
  
Number of ministry staff trained 
on gender issues within legal 
reform, disaggregated by sex, 
ministry and position of authority.  
 
Number of reforms revised, or 
pro-poor, pro-women reforms 
developed by ministry staff 
following training. 


What are the costs to the 
government to implement 
reforms or increase 
transparency? How will costs 
be recovered? Will the 
government cut other budget 
lines to cover these costs?  


Conduct a fiscal analysis of costs 
of implementing reforms.  
 
Simulate multiple scenarios for 
recovering costs of 
implementation to ensure that 
government choices are not 
regressive.  


Number of reforms modified to 
have a gender-neutral impact, 
including costs and budget 
allocations.  


How are the ministries that 
focus on women and the poor 
engaged in trade 
policymaking?  


Analysis of how these ministries 
are engaged and consulted on 
trade policy.  
 
Training for women and 


New language or discussions 
emanating from trade 
policymakers as newly trained 
staff become engaged in trade 
policy discussions.  


Gender Training Materials 79







development agencies on 
gender, trade, and poverty issues 
so they can become more 
engaged in trade policymaking.  
 
Develop administrative policy to 
expand the ministries involved in 
developing trade policy to include 
women, labor, health, and 
education ministries. 


How are civil society and 
NGO actors engaged in 
working with the government 
of Peru to craft trade policy 
positions? How are women’s 
groups engaged within this 
sphere?  


Analysis of how civil society 
engages with the government on 
trade policy formulation.  
 
Analysis of how gender concerns 
are articulated within the civil 
society sphere.  
 
Development of civil society–
government dialogue on trade 
policy.  


Increased involvement of gender-
concerned civil society groups in 
trade dialogue with government. 
  
Number of gender-related civil 
society concerns included in 
government’s trade deliberations. 
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GIST TABLE 2: TRADE FACILITATION: A. E-COMMERCE AND INFORMATION AND 
COMMUNICATION TECHNOLOGY  
Includes assistance to help countries acquire and use information and communication 
technology (ICT) to promote trade by creating business networks and disseminating 
market information.  
 


Gender Issues  Project Design and 
Implementation Approaches  Indicators  


Are technology choices 
affordable for women and 
men?  
 
Will technology be 
affordable? Will prices be 
passed onto the consumer? 
Will rates be higher in rural 
areas where women 
predominate?  
 
Is there access in rural 
areas?  


Address issues of access and 
affordability of ICT (e.g., fixed wireless 
rather than fiber optic cables, 
availability of mobile phones to promote 
connectivity in rural and poor areas, 
satellite or solar- and battery-powered 
connectivity, multiple-use computers) in 
project design and/or implementation.  
 
Conduct gender analysis of 
telecommunications development fund 
activities to promote greater access and 
use of ICT for urban and rural women.  
 
Regulatory reform work to ensure 
continued affordability and accessibility 
of service.  


Number of users disaggregated 
by sex and geographical 
location.  
 
Number of policy measures 
passed that deal with increasing 
affordable access to the rural 
poor.  


How will women’s 
responsibilities at home and 
in paid work affect their 
ability to receive training?  


Hold trainings and courses at times and 
in locations that account for women’s 
need to balance paid and domestic 
responsibilities (e.g., using accessible 
locations that can be reached by public 
transport, hold trainings on evenings or 
weekends so that women can balance 
training with other responsibilities).  
 
Hire women to work as ICT trainers for 
other women.  


Number of people in target 
group trained on economic 
growth/trade topics, 
disaggregated by sex (and/or 
other social variables such as 
age, economic class, location, 
sector, industry, job level, etc.).  
 
Percentage of women trainers.  


How might women’s 
mobility affect their ability to 
access ICT?  


Establish ICT access centers in rural 
areas and in locations in urban areas 
frequented by women, such as 
women’s bookstores, clothing stores, 
community centers, hair salons, or 
health clinics. 
  
Consider establishing micro-telcos 
(telephone and Internet shops) as small 
businesses for women entrepreneurs 
located near health clinics, women’s 
stores, etc.  
 


Number of centers established 
by geographical location.  
 
Number and percentage of 
customers at telecenter, 
disaggregated by sex and 
telecenter location.  
 
Change in user satisfaction of 
telecenters disaggregated by 
sex.  
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Consider adding Internet service to 
existing telecenters.  
 
Address women’s mobility constraints 
with mobile computer buses that travel 
to communities, or other mobile 
telecommunication projects, as a 
means of increasing women’s access to 
ICT. 


 


Are women provided with 
the same opportunities as 
men for ownership and 
control of licenses and ICT-
related businesses?  


Policy advocacy to set aside a certain 
number of licenses for women-owned 
businesses, and/or to defray the costs 
of licenses for low-income business 
owners (could be offset by fees 
collected).  
 
Advocate for policy reforms such as the 
development of incentive programs to 
increase access, as well as pricing 
policies to stimulate expansion.  


Number of ICT business 
licenses applied for and 
received, disaggregated by sex. 
 
Number of ICT-related 
businesses registered, 
disaggregated by sex.  
 
Number of women involved in 
drafting policy.  
 
Number of gender-sensitive 
policy reforms implemented in 
ICT sector.  


Do women and girls have 
equitable access to training 
at all levels such as system 
design, networking, 
software development, 
content creation, web 
design, information 
management, maintenance, 
and system management?  


Develop special ICT initiatives to train 
women, including those displaced from 
other sectors.  
 
Include complementary interventions 
with training, such as job placement 
assistance, workforce development 
skills (hard and soft), and other ancillary 
services (banking for the poor, small 
“bridge” loan program, etc.).  
 


Number of displaced workers 
trained, disaggregated by sex.  
 
Number of trained displaced 
workers hired for new ICT jobs, 
disaggregated by sex.  
 
Levels of participant satisfaction 
with training, disaggregated by 
sex.  


Do women and men have 
the same level of access to 
market and pricing 
information?  


Business development service (BDS) 
training in ICT and other avenues for 
women to gain greater access to 
market and pricing information. 


Marketing practices adopted by 
enterprises as evidenced by a 
change in business plans, 
reorganization, product design, 
pricing, and strategic linkages 
with other firms or sub-sectors, 
disaggregated by size of 
enterprise and sex of owner. 
 


Are there socio-cultural 
biases that discourage 
women from entering the 
ICT sector?  


Launch an educational campaign on 
the benefits of computer education and 
how women and girls could use the 
skills for a variety of careers.  
 
Develop curricula on experiential 
application of ICT, which studies show 
appeals more to girls.  


Number of people in target 
group trained in and adopting 
ICT before and after campaign, 
disaggregated by sex.  


Is content on the web and 
on e-commerce relevant to 
men and women, as well as 
rural producers and the 


Training initiatives to assist rural and 
poor men and women to create their 
own web content and use ICT for 
networking, advocacy, pricing, and 


Number of new web portals 
created, disaggregated by sex 
of designers.  
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poor?  
 
Is web content available in 
Quechua or Aymara?  


market information (e.g., web portals, 
business information, advocacy 
networking, etc.).  
 
Train poor citizens using low-literacy 
techniques in using the Internet to 
advance their own interests and in 
other useful applications.  
 
Conduct Participatory Rural Appraisal 
(PRA) or other stakeholder analysis on 
community ICT needs, and develop 
content accordingly.  


Change in income of 
entrepreneurs and artisans, 
disaggregated by sex.  
 
Number of new e-networks 
created, disaggregated by sex 
of users.  
 
Number of users of market 
information, disaggregated by 
sex.  
 
Change in income for users of 
market information, 
disaggregated by sex.  
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GIST TABLE 3: TRADE FACILITATION: B. EXPORT PROMOTION  
Includes assistance to increase market opportunities for producers in developing 
countries and transition economies.  
 


Gender Issues  Project Design and 
Implementation Approaches  Indicators  


Are trainings held in 
locations and at times 
that enable women to 
attend and balance their 
work and domestic 
responsibilities?  


Hold trainings and courses at times and in 
locations that account for women’s 
security concerns and their need to 
balance paid and domestic responsibilities 
(e.g., holding accessible locations that can 
be reached by public transport, or hold 
trainings on evenings or weekends so that 
women can balance training with other 
responsibilities).  


Number of training participants, 
disaggregated by sex.  


What clusters present 
opportunities for women 
entrepreneurs and 
workers?  


Conduct value chain analysis of emerging 
and potential sectors to gauge 
opportunities for women to enter emerging 
and value-added sectors.  
 
Establish workforce development training 
and other activities to move women to 
higher-skilled, higher-waged employment 
positions.  
 
Develop female value chains or “female 
clusters” so women interact with other 
women throughout the sector.  


Number of exporters entering 
new clusters, disaggregated by 
sex.  
 
Average sales of women- and 
men-owned export businesses 
by sector and size of business.  
 
Number of workers employed in 
different sectors per year, 
disaggregated by sex.  
 
Salaries of workers employed 
per year, disaggregated by 
sector, sex, and job category 
(after workforce development 
activity).  
 
Number of female value chains 
developed by sector.  
 
Change in income of women 
engaged in female value chains 
measured annually.  
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Do women face 
particular barriers to 
exporting products?  
 
Do women face 
particular barriers to 
marketing products, 
accessing market 
information, or linking to 
exporters? 


Analysis of gendered barriers to export.  
 
Use ICT to provide women with access to 
pricing, market information, product 
development, market research, and 
financial management tools.  
 
Use ICT to develop web portals for women 
to connect to others in a value chain.  
 
Establish links with Fair Trade 
organizations that can promote women’s 
products.  
 
Establish links with other entrepreneurs 
who can use women’s goods for their 
products (i.e. cashews for cashew butter 
makers). Help women establish contracts 
for their goods.  
 
Foster linkages with large chains that can 
contract with women exporters and 
provide guaranteed market and 
distribution channels. 


Number of men and women 
trained in ICT to gain market 
information.  
 
Marketing practices adopted by 
enterprises as evidenced by 
business plans, reorganization, 
product design, pricing, and 
strategic linkages with other 
firms or sub-sectors, 
disaggregated by size of 
enterprise and sex of owner. 
 
Number of women 
entrepreneurs involved in 
creation of web portals.  
 
Number of links established 
with Fair Trade organizations 
for women’s goods. Annual 
sales from Fair Trade contracts. 
 
Number of links/contracts 
established with other 
entrepreneurs to form a 
women’s goods cluster. Annual 
sales from this link.  
 
Annual sales for women 
artisans via web (e-commerce), 
in person, etc.  
 
Annual sales from contracts 
with supermarkets, 
disaggregated by sex of 
exporter. 
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GIST TABLE 4: TRADE FACILITATION: C. BUSINESS SERVICES AND TRAINING  
Includes support to improve associations and networks in the business sector, as well 
as to enhance the skills of business people engaged in trade.  
 


Gender Issues  
Project Design and 
Implementation 
Approaches  


Indicators  


Do women and men face 
different obstacles in opening, 
operating, and sustaining 
businesses (e.g., access to 
credit, collateral, 
information)?  


Market survey of women’s 
impediments to accessing markets 
and operating small- and medium-
sized enterprises (SMEs).  
 
Address women’s constraints with 
regard to operating SMEs (e.g., 
access to credit, gender and 
entrepreneurship training of bank 
and loan officials, etc.) in project 
design.  


Number of new entrants entering 
SME sector directly assisted by 
project, disaggregated by sex.  
 
Percentage of ownership of 
businesses, disaggregated by sex 
of owner and sector.  
 
Average size of loans by sector 
and size of business, 
disaggregated by sex of owner.  


Do women have 
entrepreneurial associations 
that serve their needs?  


Survey of women entrepreneurs 
regarding what support they need 
from business associations.  
 
Support or strengthening of 
women’s business associations.  


Number of women’s associations 
created or assisted.  


Are trainings held in locations 
and at times that enable 
women to attend and balance 
their work and domestic 
responsibilities?  


Plan business development service 
(BDS) trainings to maximize 
women’s attendance, taking into 
account timing and location of 
trainings.  


Number of training participants, 
disaggregated by sex.  


Are BDS trainers male or 
female?  


Recruit and hire female BDS 
trainers.  
 
Deliver BDS trainings in partnership 
with women’s NGOs to do a 
training-of-trainers (TOT) so more 
women and women’s NGOs that 
provide micro-credit can better 
provide comprehensive services for 
women entrepreneurs.  


Number of men and women 
trained to deliver BDS services.  
 
Percentage of male and female 
trainers.  
 
Number and percentage of 
trained people recruited as 
trainers, disaggregated by sex 
and/or other social variables.  


Are there policies that may 
constrain women’s 
participation in opening and 
running SMEs (e.g., tax 
licensing policies, zoning 
requirements, banking 
requirements for women to 
receive loans, etc.)?  


Implement policy advocacy to 
reform tax licensing policies, zoning 
requirements, access to credit, 
government procurement, etc.  
 
Fund mechanisms to assist 
successful micro-entrepreneurs in 
scaling up their businesses. 


Number of gender-sensitive 
policies implemented or passed in 
areas that will assist 
entrepreneurs.  
 
Number of loans dispensed 
through funding mechanism.  
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Establish pre-investment 
counseling and post-investment 
follow-up as part of overall service.  


Number of clients that receive 
loans, disaggregated by sex.  
 
Number of clients that receive 
pre- and post-investment 
counseling. 


What clusters present 
opportunities for women 
entrepreneurs and workers?  


Carry out value chain analysis of 
current, emerging, and potential 
sectors to gauge opportunities for 
women to enter emerging or 
growing sectors.  
 
Carry out workforce development 
training and other activities to move 
women to higher-skilled, higher-
waged employment positions.  


Number of clusters developed 
that present opportunities for 
women owners and workers. 
  
Number of workers employed per 
year, disaggregated by sex.  
 
Salaries of workers employed in 
cluster, disaggregated by sex and 
job category.  


Do women operating or 
working in a business face 
any challenges balancing 
work and domestic 
responsibilities?  


Support provision of daycare for 
owners and employees.  
 
Support daycare providers.  


Number of daycare facilities 
provided on site.  
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GIST TABLE 5: PHYSICAL INFRASTRUCTURE DEVELOPMENT  
Assistance to establish trade-related telecoms, transport, ports, airports, power, water, 
and industrial zones.  
 


Gender Issues  
Project Design and 
Implementation 
Approaches  


Indicators  


Are there differences in time 
and distance traveled 
between women and men as 
it relates to work or 
household duties?  
 
Do men and women use 
water, telecoms, and power in 
different ways?  


Analyze men’s and women’s roles 
and the distances traveled.  
 
Develop education initiatives 
regarding the time and energy 
women spend on certain household 
responsibilities such as collecting 
fuel or water.  
 
Implement labor-saving devices 
within project to decrease women’s 
time allocation and task burden.  


Number of hours spent on 
collecting fuel or water before and 
after project initiated, 
disaggregated by sex.  
 
Quantitative change in hours of 
household labor by time and task 
allocation, disaggregated by sex.  


What are the main economic, 
time, and cultural constraints 
on women’s access to 
transport, water, energy, and 
telecoms?  


Analyze economic, time, and 
cultural constraints on women’s 
travel. 
 
Include upgrading of non-motorized 
transport tracks, often used by 
women, in transport projects. 
 
Focus water and energy projects on 
providing village-level initiatives 
rather than simply large-scale 
initiatives.  
 
Implement policy initiatives 
including measures to increase 
access for the poor by charging 
lower rates for initial energy and 
water usage and then increase 
rates as consumption increases.  


Number of women who report 
increased mobility after project 
launched.  
 
Number of users of water and 
energy, disaggregated by sex.  


Are men and women involved 
in selecting and designing 
infrastructure (transport, 
water, energy, and telecoms) 
projects?  


Use participatory methods to 
interview men and women together 
and separately during the design 
phase of the project.  
 
Develop community councils to be 
involved in the project—could have 
separate women’s and men’s 
councils or a set percentage of 
seats on the council for men and 
women.  


Number and percentage of local 
women and men involved in 
decisionmaking during project 
design, disaggregated by income 
and age.  
 
Number of local men and women 
involved in project-related 
councils, disaggregated by 
income and age.  
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Do men and women differ in 
their willingness to pay for 
transport, water, energy, and 
telecoms? How does this 
affect their availability?  


Implement policies to defray the 
usage costs for low-income 
residents through cost-reallocation, 
tax incentives, etc.  


Number of gender-sensitive policy 
measures implemented or passed 
that reduce costs for low-income 
residents.  


Are men and women 
employed in construction and 
implementation of 
infrastructure projects?  


Train and hire male and female 
workers for the project.  
 
Create women-only sections or 
work crews if male–female 
interaction is culturally 
inappropriate.  


Number of workers trained and 
hired, disaggregated by sex and 
job category.  
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GIST TABLE 6: TRADE-RELATED AGRICULTURE  
Support for trade-related aspects of the agriculture and agribusiness sectors.  
 


Gender Issues  Project Design and 
Implementation Approaches Indicators  


Have the roles and 
responsibilities of women and 
men in agriculture been 
identified?  


Conduct a value-chain analysis in 
agricultural export projects to 
determine where women and men 
are located throughout the 
production, processing, and sale of 
the commodity.  
 
Include activities to increase 
women’s participation at higher 
levels of the value chain, such as 
training for supervisory and 
managerial positions.  
 
Set aside incentives for contracting 
with small women’s businesses and 
training women for non-traditional 
work within the sector.  
 
Conduct a study to investigate the 
benefits of establishing Agricultural 
Export Zones (AEZs), which would 
provide incentives to private sector 
companies that enter contract-
farming arrangements with 
producers.  
 
If deemed positive, reform policies to 
establish AEZs.  


Map of male and female roles 
within the agricultural sector.  
 
Number of project activities 
directed at moving women up a 
sector’s value chain (trainings, 
increased access to credit).  
 
Number of women who move 
into a higher part of the value 
chain.  


Are women active in producing 
subsistence and/or cash crops?  


Develop cash crops for cultivation 
that would be considered appropriate 
for women to cultivate and enable 
them to balance household and 
production responsibilities.  


Number and percentage of 
participants cultivating cash 
crops, disaggregated by sex.  
 
Number and percentage of 
women who adopt new cash 
crops.  
 
Change in income for producers 
of new crops, disaggregated by 
sex.  
 
Change in household nutritional 
status.  
 
Change in women’s or 
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household’s income and 
consumption.  


Do extension strategies take 
into account women’s time and 
mobility constraints?  


Include activities women can carry 
out near their homes, which may 
have the added benefit of enabling 
women to balance work and 
domestic responsibilities.  
 
Conduct training for extension 
agents on gender concerns within 
agriculture.  
 
Hire women to be extension agents. 


Number of economic activities 
developed that are home-based. 
 
Number of women who become 
engaged in home-based 
economic activities.  
 
Change in women’s or 
household’s income.  
 
Number and percentage of new 
extension agents hired, 
disaggregated by sex. 


Will the project increase the 
time spent by women or men in 
agriculture-related activities?  
 
How will participation in the 
food and cash crop production 
affect women’s and men’s other 
responsibilities (e.g., food and 
cash crop production, family 
health and nutrition, etc.)?  


Carry out time-use surveys of 
women and men prior to and after 
agricultural project initiative. 
  
Carry out focus group or 
Participatory Rural Assessment 
(PRA)-type interviews with women 
regarding how participation will affect 
their other responsibilities.  


Analysis of time-use by rural 
producers, disaggregated by 
sex.  


Do men and women have equal 
access to microfinance, credit, 
and agricultural technology?  


Place special emphasis on ensuring 
women’s access to credit 
(particularly credit above the micro-
level) if women lack access to credit. 
 
Train credit officers on gender issues 
in credit and banking loans.  
 
Hire women credit officers.  
 
Ensure that projects that use 
extension agents recruit and retain 
female agents. 
 
Place special emphasis on 
distributing new agricultural 
technology to women and training 
them on its uses.  
 
Implement policies to make credit 
more accessible to women (e.g., 
changes in lending, collateral, etc.).  


Number and value of loans 
dispensed to small producers, 
disaggregated by sex.  
 
Analysis of agricultural 
technology, disaggregated by 
sex.  
 
Number of extension agents, 
disaggregated by sex. 
 
Number of gender-sensitive 
policy reforms implemented or 
passed to make credit more 
available to women.  


Is the training and technology 
compatible with women’s other 


Make the technology affordable for 
both women and men via loans, 


Number of users of technology, 
disaggregated by sex.  


Gender Training Materials 91







 


household and waged 
responsibilities? Do women 
have access to the training and 
new agricultural technology?  


defraying costs, etc.  
 
Ensure that trainings take into 
account women’s domestic roles and 
are planned in a way that women 
can attend (e.g., provide childcare 
throughout the training, and transport 
if security is an issue). 


 
Number of training participants, 
disaggregated by sex. 


Will the introduction of new 
techniques or production 
activities displace women from 
their current positions in the 
sector?  


If new technology will impinge upon 
women’s livelihoods, the project 
should place special emphasis on 
training women in the new 
technology so they can maintain 
their current position in the sector, 
albeit with improved techniques.  
 
Alternately, if a project is going to 
displace women, the project should 
incorporate alternate livelihood 
strategies for displaced women in 
the sector.  


Number of trained people 
adopting new technology, 
disaggregated by sex.  
 
Number of trained displaced 
workers hired for new job in the 
sector, disaggregated by sex.  
 
Levels of participant satisfaction 
with training, disaggregated by 
sex.  
 
Wages for work in the new 
positions (post-training) 
compared with the old ones.  


Will women’s or men’s 
traditional markets or trading 
activities be affected by project 
activities? For example, will 
women face more competition 
in their traditional market crop?*


Analyze increased competition and 
potential effect of price changes on 
rural producers, disaggregated by 
sex.  
 
Analyze alternative income-
generation opportunities for 
producers to enter to replace lost 
income.  
 
Train displaced workers for 
alternative livelihoods.  


Number of women who gained 
or retained traditional position 
within the sector.  
 
Analysis of increased 
competition on prices  
 
Number of new livelihood 
opportunities developed, 
disaggregated by sex.  


 
 


                                                 
* Sections of the agricultural issues in this table were adapted from AusAID http://www.Ausaid.gov.au 1997. 
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GIST TABLE 7: HUMAN RESOURCES AND LABOR STANDARDS  
Assistance to support the enforcement of labor standards and worker rights, 
development of trade unions and dispute resolution mechanisms, strategies for 
workforce development and worker training, and the elimination of child labor.  
 
Gender Issues  Project Design and 


Implementation Approaches Indicators  
Are there labor rights 
abuses in the sector or 
industry? Do men and 
women experience the 
same frequency of labor 
rights violations? 


Analysis of labor rights abuses and 
workplace violations. 
 
Initiate legal rights project to assist 
workers whose right have been 
violated.  
 
Advocacy project to implement or 
enforce codes of conduct in the 
industry.  


Reports of labor violations, 
disaggregated by sector and 
sex of worker. 
 
Number of workers who go to 
legal project for assistance, 
disaggregated by sector and 
sex. 
 
Number of factories that 
adopt gender-sensitive codes 
of conduct.  


Are there sex-based 
differences in the type and 
frequency of labor rights 
violations (sexual 
harassment, 
maternity/paternity/family 
leave benefits, etc.)? 


Work with industry on gender-
specific codes of conduct (such as 
including sexual harassment within 
the industry codes). 
 
Educational training for workers on 
how to contend with sexual 
harassment, gender and labor 
rights. 
 
Training for workers on their options 
if their rights are violated - 
awareness of resources, laws. 
 
Policy work to create stronger labor 
laws, better enforcement or 
avenues for redress for workers.  


Number of workers trained 
that change their knowledge 
or attitudes, disaggregated by 
sex. 
 
Number of gender-sensitive 
reforms passed or 
implemented. 


Are factory owners aware 
of labor rights compliance, 
specifically gender-related 
labor rights issues? 


Trainings for factory owners on 
compliance with labor standards.  
 
These could be done in partnership 
with labor groups or NGOs active in 
this area. 


Number of business owners 
trained on workers rights and 
women’s rights, 
disaggregated by sex. 
 
 


What is the percentage of 
male and female members 
of Peruvian unions? What 
percentage of union 
members in leadership 
positions within the union 
are male? What percentage 
of union members in 
leadership positions within 
the union are female? 


Leadership training for women labor 
activists.  
 
Educational campaign for trade 
unionists on worker’s rights, 
women’s rights, and equality within 
unions. 


Number of trained labor 
activists that gain higher 
positions within the union, 
disaggregated by sex. 
 


Is work informalization 
increasing within some 


Collect data on informal work 
including the numbers of informal 


Number of new networks 
created by and for informal 
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sectors? Are there sex-
based differences in casual 
workers, homeworkers, and 
within the sectors?  


and home-based workers as well as 
wages incomes and working 
conditions in the sector and in 
compared to formal work sectors.  
 
Program to assist formalizing 
networks of informal workers based 
on other women NGO models such 
as SEWA or HOMEWORK or 
WIEGO. 
 
Establish “pathway” center for 
informal workers to provide 
workforce development skills and 
job-matching; health care 
assistance; child-care assistance; 
and assistance with the provision of 
food and shelter. 
 
 
Policy work to provide and/or 
extend social safety nets to informal 
workers, to count the uncounted, 
and “formalize the informal 
workforce.” This includes work on 
more secure contracts, benefits, 
and legal recognition. 


workers. 
 
Number of members of new 
networks, disaggregated by 
sex. 
 
Number of gender-sensitive 
policy reforms passed or 
implemented to extend 
provisions to informal 
workers. 
 
Number and percentage of 
workers who seek assistance 
at a shelter, disaggregated by 
sex and reason for visit (legal, 
food, etc.). 


Are workers paid a living 
wage?*  


Collect data and analyze what 
would constitute a living wage in 
Bangladesh. 
 
Work with advocates to develop a 
campaign to raise wages to the 
level of a living wage. 
 
Policy work to mandate a living 
wage as the minimum wage. 


Number of female and male 
leaders involved in campaign. 
 
Number of gender-sensitive 
policy reforms implemented 
regarding a living wage. 
 
Changes in knowledge, 
attitudes and behavior related 
to living wage campaign.  


What are the effects of the 
trade policy/project for 
workers? Do the effects 
differ for men and women?  


Conduct labor impact assessment 
(LIAs) of trade policy/project. 
 
Project should address any gender 
differences in benefits or adverse 
consequences.  
 
Policy reforms to require LIAs of 
trade policy/project.  


Number of LIAs conducted for 
proposed policy and project. 
 
Number of gender-sensitive 
policy reforms implemented 
regarding LIAs. 


 


                                                 
*A living wage is a wage that would provide basic living expenses (food, housing, electricity, water) for a 
family of four. Living wages vary from country to country. 
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GIST TABLE 8: ENVIRONMENTAL SECTOR TRADE AND STANDARDS  
Assistance to establish environmental standard or to promote environmental 
technology. 
 
Gender Issues  Project Design and 


Implementation 
Approaches 


Indicators  


Are men or women responsible 
for gathering forest products 
and water and for commercial 
and subsistence fishing? 


Gender analysis of natural 
resource management. 
 
 


Changes in type of resources, 
intensity of use and need for 
resources, disaggregated by 
sex. 


How dependent are men and 
women on the resources 
targeted by the project for 
conservation or management? 


Participatory research on how 
men and women use and 
depend upon resources 
targeted for conservation. 
 
Make use of readily available 
alternatives.  


Changes in perceptions about 
natural resource problems and 
solutions, disaggregated by 
sex. 


Will women’s traditional 
knowledge be integrated into 
environmental management 
practices initiated by the 
project? 


Document traditional 
knowledge to preserve it. 
 
Hire men and women to 
manage community 
resources, educate others 
about traditional knowledge, 
as well as sustainable 
resources management. 


Number of employees hired to 
manage resources, educate 
others about traditional 
knowledge or disseminate new 
technologies/practices, 
disaggregated by sex, location 
of hire.  


Will the introduction of new 
environmental practices or 
technology displace men’s or 
women’s traditional livelihoods? 


Hire those displaced by new 
technology to administer new 
technology and/or to educate 
other community members 
about new conservation 
practices. 


Number of people who can no 
longer practice traditional 
livelihoods after adopting new 
environmental practices or 
technology, disaggregated by 
sex. 


Do women and men have 
different perceptions about 
natural resource uses and how 
they should be conserved and 
managed? 


Conduct stakeholder analysis 
and surveys or Participatory 
Rural Appraisal (PRA) 
interviews about respective 
views of natural resources, 
which would then be 
integrated into project design. 


Number of recommendations 
integrated into project design. 
 
Focus group and stakeholder 
interviews after project 
implementation to gauge 
satisfaction.  


Will women’s or men’s 
workload increase as a result of 
project involvement? 


Time-use data for target 
beneficiaries, disaggregated 
by sex, prior to and following 
project launch. 
 
Cost-benefit analysis of 
beneficiaries involvement in 
the project. 


Time and task allocation and 
hours worked, disaggregated 
by sex. 
 
Report findings of cost-benefits 
for participants. 


Are men and women involved 
in selecting and designing 
environmental projects?  


Use participatory methods to 
interview men and women 
together and separately 
during the design phase of 
the project. 
 


Number of beneficiaries 
consulted in the design of the 
project, disaggregated by sex, 
income, and age. 
 
Number of beneficiaries on the 
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Develop community council to 
be involved in the project - 
could have separate women’s 
and men’s councils or set 
aside a percentage of seats 
on the council for women. 


community council, 
disaggregated by sex. 
 
Number of times and ways in 
which councils are involved in 
the projects.  


Do men and women differ in 
their willingness to pay for 
environmental innovations? 
How does this affect their 
availability? 


Policy work to defray the 
usage costs for low-income 
residents through cost-
reallocation, tax incentives, 
etc. 


Changes in willingness to pay 
for environmental innovations, 
disaggregated by sex.  
 
Number of gender-sensitive 
policy measures implemented 
or passed that reduce costs for 
low-income residents. 


What are the effects of the 
trade policy/project for low-
income community members? 
Do the effects differ for men 
and women?  


Conduct environmental 
impact assessment (EIAs) of 
trade policy/project. 
 
Project should address any 
gender differences in benefits 
or adverse consequences.  
 
Policy reforms to require EIAs 
of trade policy/project.  


Number of EIAs conducted. 
 
Number of projects/policies 
modified to address gender 
differences. 
 
Number of policy reforms 
implemented regarding EIAs. 
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GIST TABLE 9: TOURISM SECTOR DEVELOPMENT  
Assistance to help countries expand their international tourism sectors, including eco-
tourism.  


 
Gender Issues  Project Design and 


Implementation Approaches 
Indicators  


Is the labor market in the 
service sector noticeably sex-
segregated?   
 
Is there marked occupational 
segregation by sex? 
 
Have real wages or relative 
wages by sex changed? 
 
 


Conduct investigation of 
employment and wage analysis 
of tourism sector, 
disaggregated by sex. 
 
Develop program initiatives 
based on investigative findings. 
 
Gender training for tourism 
operators, tourist business 
owners, and others. 
 
Management and skills 
development training for 
women employees in tourism 
sector. 


Number of participants 
trained, disaggregated by 
sex, occupation, and sector.  
 
Number of trained women 
who gained higher-level jobs 
after training. 


What new employment 
opportunities are being 
generated in this sector? Are 
the opportunities available to 
women and men?  
 
Are women and men equally 
engaged in nontraditional, new 
tourism occupations? 


Analysis of emerging 
opportunities in the tourism 
industry as well as absorption 
rate and sustainability of jobs.  
 
Analysis of current gender-
breakdown of workers in 
nontraditional tourist 
occupations. 
 
Create new jobs that are 
currently “ungendered” within 
the society.  


Number of new entrants into 
the “emerging opportunity” 
positions in the sector, 
disaggregated by sex. 
 
Number and percentage of 
entrants into new 
“ungendered” jobs, 
disaggregated by sex. 


Are any tourism initiatives 
community-based? If so, how 
are men and women in the 
community consulted and how 
do they participate in the 
management of local 
initiatives? 


Develop community-tourism 
review board comprised of both 
male and female community 
members.  
 
Consult with community 
members about their ideas and 
goals for tourism within their 
town. 


Number on community-
tourism board that are 
involved in project design, 
disaggregated by sex, income 
and age. 
 
 


Do marketing campaigns to 
attract tourists use or 
perpetuate gendered 
stereotypes of men and 
women? 
 


Gender training of tourism 
officials to assist them in 
developing gender-sensitive 
tourism materials. 
 
Develop women-only tourism 
initiatives. Train women to work 
at them. 
 
Bring in advertising/marketing 
team that markets to women 


Number of people trained on 
gender-sensitive tourism, 
disaggregated by sex.  
 
Number of trained people 
changing knowledge or 
attitudes, disaggregated by 
sex. 
 
Number of new jobs created 
in women-only tourism 
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tourists to develop alternative 
tourism materials. 
 
Gender and diversity training 
for workers to understand how 
to interact with single female 
traveler’s and/or traveler’s from 
different ethnic, racial, or 
religious backgrounds. 


ventures. 
 
 


Are men and women educated 
and trained for tourism jobs? 
Are men and women recruited 
in equal numbers? Are men 
and women trained for the 
same types of jobs? 
 


Analysis of recruiting strategies 
for tourism jobs. Are recruiters 
targeting men and women? Are 
they recruiting in places women 
frequent?   
 
Design new recruitment 
strategies to increase number 
of female applicants. 
 
Recruit women and train them 
to become recruiters and 
trainers, which may make some 
women more comfortable 
applying for tourism jobs.  


Number of women trained to 
become recruiters and 
trainers.  
 
Number of applicants for 
tourism jobs, disaggregated 
by sex after more women 
staff are in place. 
 
 


Are there forward and 
backward linkages to other 
activities such as handicrafts? 
 


Tourism project could 
consciously link to handicrafts, 
small hotels, eco-tourism and 
other traditional/cultural 
activities. 
 
 


Number of new jobs created 
from forward and backward  
linkages, disaggregated by 
sex.  
 
Annual sales of handicrafts 
before and after tourism plan. 


Are men and women trained in 
foreign languages, marketing, 
or other activities that could 
increase linkages? 


Bring in private sector or non-
profit groups to train 
participants in ancillary tourism 
jobs such as language skills, 
marketing, and other 
endeavors. 


Number of training 
participants, disaggregated 
by sex.  
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ANNEX 5: GENDER INFORMATION 
SOURCES FOR EGE/TRADE-RELATED 
ACTIVITIES 
For most countries, there are a number of national and international options for data 
sources. International and national statistics can help SO teams to draw important 
conclusions about key gender differences that need to be addressed through the 
developing program objectives and activities. Sex-disaggregated data includes micro- 
and macro-economic data as well as national statistics on social development, labor 
force participation and segmentation, incomes, poverty rates, educational attainment, 
health status, legal status, judicial access, and political participation. 
 
SECONDARY DATA SOURCES FOR ECONOMIC GROWTH/TRADE GENDER 
ANALYSES 


Data Source 
Poverty 
and 
Inequality 


Food 
Security 


Health and 
Demographics  Education Labor 


Markets 


National household 
survey data 


X  X X X 


National labor force 
surveys 


 X   X 


Data from national 
education ministries 


   X  


Data from national 
accounts 


   X  


National health care 
agencies data 


  X   


World Bank Living 
Standards 
Measurement Study 
(LSMS) 


X X X X X 


World Bank, World 
Development Indicators 


  X X X 


Demographic and 
Health Surveys 


 X X   


I.L.O. health data on 
occupational injuries 


 
 


  
 


 
 


X 
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WEBSITES RELATED TO GENDER AND TRADE 
 
• ADB Gender and Development (http://www.adb.org/gender) 
• Association for Women’s Rights in Development (AWID) (http://www.awid.org) 
• Development Alternatives for Women in a New Era (DAWN) (http://www.dawn.org.fj) 
• Eldis Trade Policy Resource Guide (http://www.eldis.org/trade) 
• International Gender and Trade Network (http://www.igtn.org) 
• International Labour Organization (ILO) Gender Equality 


(http://www.ilo.dyn.gender.gender) 
• ILO Gender and Employment Policy 


(http://www.ilo.org/public/english/employment/gems) 
• Genderstats (http://genderstats.worldbank.org) 
• UN Institute for Research and Training for the Advancement of Women         


(http://www.un-instraw.org/en/) 
• UN Division for the Advancement of Women 


(http://www.ilo.org/public/english/employment/gems) 
• UN Women Watch (http://www.un.org/womenwatch) 
• UN Development Fund for Women (UNIFEM) (http://www.unifem.org) 
• United Nations Conference on Trade and Development (UNCTAD) 


(http://www.unctad.org) 
• Women in the Informal Economy Globalizing and Organizing (WIEGO) 


(http://www.wiego.org) 
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RESUMEN EJECUTIVO 
Este informe ha sido preparado por el proyecto Greater Access to Trade Expansion 
(GATE) para la Misión de USAID/Perú, bajo una Orden de Trabajo de la Oficina de la 
Mujer en el Desarrollo de USAID, con el propósito de explorar, con un enfoque de 
género, la naturaleza de la producción, las relaciones entre los diversos actores y las 
condiciones de empleo a lo largo de la cadena de valor de las alcachofas en Perú. El 
objetivo del informe es de identificar intervenciones para mejorar los resultados del 
mercado, incrementar la productividad y mejorar los ingresos de los y las agricultores, 
jornaleros, y trabajadores) agroindustriales, con un enfoque que pretende fomentar el 
crecimiento a favor de los pobres en el sector.  
 
El surgimiento reciente de la alcachofa para exportación ha significado una nueva 
posibilidad para promover el desarrollo agrario y rural en Perú, donde el crecimiento 
económico ha mostrado limitaciones para lograr una reducción sostenida y significativa 
de los altos niveles de pobreza, especialmente en el medio rural. Desde el año 2000 se 
ha visto un acelerado proceso de desarrollo del cultivo, lo que permite que en el año 
2006 llegar a un valor de exportaciones (f.o.b.) de $ 66 millones, ubicándose entre los 
cinco principales productos de agro-exportación del Perú. En este mismo periodo, la 
producción de alcachofa creció en 2,414 por ciento, las áreas cultivadas en 2,212 por 
ciento y los valores exportados de 7,949 por ciento. Además este informe estima que la 
producción de alcachofa genera alrededor de 20,500 puestos de trabajo (equivalente a 
tiempo completo). 
 
Este informe utiliza varias metodologías para llevar a cabo un análisis socio-económico 
de los costos y beneficios de participación en la cadena con el propósito de examinar 
como mejorar la distribución de la renta en la cadena, aumentar la productividad y 
beneficiar un mayor número de pobres. 
 
El informe emplea un análisis con un enfoque a favor de los pobres para arrojar luz 
sobre las relaciones económicas, organizativas y asimétricas entre los actores 
insertados en diferentes eslabones de la cadena. Utiliza un análisis cuantitativo de la 
renta y del valor agregado generado en la cadena; los precios de compra y venta; y el 
chorreo económico potencial. También se realiza unos pronósticos sencillos para 
explorar la absorción de la mano de obra en diferentes escenarios de expansión. Se 
complementa el análisis cuantitativo incorporando un enfoque de Sen de derechos y 
capacidades para analizar las oportunidades para fomentar y maximizar la inclusión de 
los pobres, tanto hombres como mujeres, y mejorar sus términos de participación, 
intercambio, compra y venta. Adicionalmente, el informe destaca el papel del hombre y 
de la mujer a lo largo de la cadena, analizando sus diferentes posiciones y 
contribuciones, y dejando al descubierto  las asimetrías económicas y organizativas 
entre los diferentes actores en los varios eslabones. 
 


METODOLOGÍA 
En total 303 productores y trabajadores fueron encuestados para levantar información 
primaria sobre su participación en la cadena. Específicamente, la encuesta levantó 
información sobre los precios, costos, retornos, empleo, y renumeración a lo largo de la 
cadena. La encuesta se realizó en cuatro (4) regiones donde hay una concentración de 
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producción de alcachofa: Lima, Junín, Ica y Ancash. Además, se sostuvo 30 entrevistas 
con informantes claves del sector privado, el gobierno, y agencias de desarrollo 
internacional. Finalmente esta información fue complementada por dos (2) grupos 
focales. El primero se realizó con productores pequeños y medianos en Junín y el 
segundo se hizo con mujeres trabajadoras de la región Ica. 
 


LA CADENA PRODUCTIVA 
El desarrollo de la alcachofa para exportación en el Perú es resultado de la 
combinación de una serie de factores que propició el agresivo crecimiento de la agro-
exportación desde inicios de la década de los noventa. Este crecimiento, claramente 
liderado por el segmento empresarial moderno del agro-peruano ubicado en los valles 
de la costa, requería la identificación de productos competitivos que permitieran la 
diversificación y complementariedad de la canasta de productos exportables. Así, a 
partir de una necesidad concreta de la actividad empresarial privada, la alcachofa surge 
como una atractiva opción productiva. Pese a ser un cultivo producido desde hace 
varias décadas en la sierra central, en pequeña escala y en variedades no exportables, 
la producción de alcachofa para exportación es una actividad relativamente reciente, 
que se benefició de ciertas condiciones favorables. Sin embargo, plantea una serie de 
nuevos desafíos a las políticas públicas y proyectos de desarrollo.  
 
Hay dos tipos de alcachofas cultivadas en el Perú: la alcachofa con espinas y la 
alcachofa sin espinas. La alcachofa con espinas se ha venido cultivando desde hace 
muchos años en la sierra central, principalmente en Junín. Esta variedad se destina a 
abastecer un mercado interno bastante reducido. Se comercializa en estado fresco a 
través de los canales convencionales. Esta producción tradicional se desarrolla bajo los 
patrones usuales de los productores de la sierra. Es decir, utiliza una parte de las 
tierras que posee cada agricultor como parte de sus estrategias de seguridad 
alimentaria y reducción de riesgos.  
 
En cambio, a mediados de los años noventa, se introdujo el cultivo de alcachofa sin 
espinas en la costa por la necesidad de diversificar la oferta exportable. Frente la 
creciente demanda de las empresas exportadoras, se buscó la posibilidad de 
desarrollar este cultivo en la sierra donde la estacionalidad del cultivo en esa región 
complementa la oferta de la costa. Se genera así una posibilidad de asociar a los 
pequeños productores locales, el segmento de población que registra las mayores 
tasas de pobreza, a una cadena rentable y en crecimiento. 
 
La cadena exportadora de alcachofa, basada fundamentalmente en la variedad sin 
espinas, resulta mucho más compleja en comparación con la cadena de alcachofa con 
espinas:  
 


DRAFT LA CADENA DE VALOR AGREGADO DE ALCACHOFAS 6







 
Los actores que participan en esta cadena son los siguientes: 
 
Procesadoras-Exportadoras. Existen 21 empresas procesadoras-exportadoras en la 
cadena. La mayoría de ellas se encuentran en la costa. 15 de esas son, al mismo 
tiempo, productores, mientras 6 sólo procesan y exportan. De éstos, tres (3) empresas 
se ubican en la sierra.  
 
Proveedores de Insumos: Semillas y agroquímicos. La producción de alcachofa en 
el caso de la variedad sin espinas requiere la utilización de un paquete tecnológico con 
un alto componente de insumos externos. Es decir, que los insumos deben ser 
adquiridos por el agricultor en el mercado. Los requerimientos principales del paquete 
tecnológico están dados por dos componentes principales: semillas y agroquímicos, los 
cuales se caracterizan por ser importados. 


• Semillas. La necesidad de las empresas agro-exportadoras por contar con un 
producto homogéneo lleva a utilizar variedades híbridas que se reproducen por 
semillas. En algunos casos, se puede reproducir la alcachofa sin espinas por 
hijuelos o esquejes. El principal proveedor de semillas es la empresa SF 
Almácigos. 


• Agroquímicos. El proceso productivo de la alcachofa sin espinas es altamente 
sofisticado, exigiendo una aplicación rigurosa de los componentes del paquete 
asociado a cada tipo de alcachofa. Esta complejidad se refleja en un gran 
número de productos que deben ser aplicados durante el período que transcurre 
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desde la siembra hasta la cosecha, los cuales son casi totalmente de origen 
importado. 


 
Proveedores de servicios: Crédito y Asistencia Técnica. Este rubro está 
conformado por dos tipos de servicios de singular importancia. 


• Crédito. En una primera etapa, el financiamiento del cultivo de alcachofa fue 
cubierto por los créditos obtenidos por las empresas ya consolidadas en la 
cadena agro-exportadora. En el caso de los productores de la sierra, sin 
embargo, esta función muchas veces es asumida por las empresas, que facilitan 
semillas, insumos y capital.  


• Asistencia Técnica. En muchos casos las empresas procesadoras o 
procesadoras-exportadoras proporcionan asistencia técnica ellas mismas. En el 
caso de las plantas procesadoras de la sierra, estas empresas la incluyen como 
parte de un paquete que incluye semillas, insumos y crédito, exigiendo como 
contrapartida un compromiso de venta a un precio previamente pactado. 
Complementando esta acción, existen instituciones como el Programa PRA y 
Cáritas del Perú que facilitan el acceso a estos servicios. 


 
Mano de Obra. Si bien no constituye un eslabón propiamente dicho sino un factor de 
producción, es necesario destacar que se registra un uso intensivo de mano de obra en 
los eslabones productivos e industriales. Se estima que la cadena exportadora de 
alcachofa genera unos 20,509 puestos de trabajo por campaña. A nivel agrícola, se 
genera aproximadamente 12,200 puestos de trabajo, que se desagregan de la 
siguiente manera: aproximadamente 9,521 puestos asalariados o formales para 
trabajar tierras propias o alquiladas por las empresas ubicadas en la costa y que gozan 
de los derechos que les otorga el régimen laboral vigente; y, aproximadamente otros 
2,634 puestos de trabajo familiar y/o informal, principalmente en la sierra, los cuales 
desarrollarían sus labores bajo los vínculos laborales tradicionales de esas regiones. A 
nivel industrial, las 21 plantas pertenecientes a procesadores-exportadores aportarían 
otros 8,294 puestos de trabajo por campaña, principalmente en las plantas ubicadas en 
La Libertad e Ica. 
 
Productores agrícolas. La producción de la alcachofa misma se lleva a cabo por 
productores con parcelas de distintos tamaños y bajo diferentes modalidades de 
trabajo. Para este análisis se considera a los productores grandes los que tienen 
parcelas con extensiones superiores a 10 hectáreas; a los medianos con extensiones 
de dos (2) a 10 hectáreas; y, a los pequeños con parcelas de menos de dos (2) 
hectáreas. La distribución de los productores de acuerdo a estas definiciones es lo 
siguiente: 3.5 por ciento de los productores son grandes; 28.8 son medianos y 67.7 por 
ciento pequeños. Analizando la distribución por área cultivado en hectáreas, se estima 
que los productores grandes manejan 56.2 por ciento del área cultivado, los medianos 
17.4 por ciento y los pequeños 26.5 por ciento.  
 
Además de diferenciarse por tamaño, la integración de los productores a la cadena se 
distingue por la modalidad de trabajo. En este sentido, se observa cuatro (4) 
modalidades de producción:  


1. Productores – Procesadores – Exportadores. Este tipo de producción está 
conformado por las empresas agro-exportadoras que han optado por el modelo 
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de integración vertical. Como se menciona antes, existen 15 empresas 
trabajando bajo esta modalidad. 


2. Productores rentistas. Este consiste en que las empresas exportadoras 
arriendan tierras, pagando al dueño de la parcela un monto a cambio de ceder el 
control de las actividades agrícolas, que pasan a ser desarrolladas por técnicos 
y jornaleros contratados por la empresa arrendataria. Se estima que a lo largo 
de la cadena existen 300 productores rentistas. 


3. Productores con contrato. Los productores de la sierra han suscrito contratos 
con las empresas instaladas en la región, proceso que ha sido facilitado por 
instituciones como el Proyecto PRA y Cáritas. Se estima que aproximadamente 
475 productores en toda la cadena operan bajo un compromiso establecido con 
el comprador.  


4. Productores sin contrato. Denominamos “productor sin contrato” a aquel 
productor agrícola que cultiva alcachofa sin tener un compromiso previo de 
compra por parte de la agroindustria. Se estima que 221 productores operan 
como proveedores sin contrato o compromiso de venta con las empresas agro-
exportadoras. 


 


ANALISIS SOCIO-ECONÓMICO 
El informe realiza una estimación del valor agregado y la renta correspondiente a cada 
segmento de la cadena exportadora de alcachofa. Adicionalmente ofrece estimaciones 
del empleo y la segmentación laboral por sexo en la cadena con el afán de explorar 
como se puede incrementar la renta capturada por los pequeños agricultores y mejorar 
la situación laboral de los trabajadores. Complementa esto con un análisis de los 
vínculos hacia adelante y detrás para determinar como expandir la cadena e 
incrementar ingresos para los productores y los trabajadores.   
 
Los hallazgos principales demuestran que el costo del cultivo de alcachofas sin espinas 
es mas alto comparado con las variedades con espinas. No obstante, hay pocas 
diferencias en la estructura de costos entre las alcachofas con y sin espinas.  
 
El análisis de vínculos hacía adelante y detrás revela que a pesar de que hay fuertes 
vínculos hacía adelante, los vínculos detrás son menores. En el caso de alcachofas, la 
mayoría de los insumos, como las semillas, los envases y los agroquímicos, son 
importados. Dado el alto uso de insumos importados los vínculos hacía la economía 
nacional no son tan densos ni grandes, un hecho que limita el tamaño de los 
multiplicadores y restringe el impacto del chorreo económico.  
 
Además el análisis observa que los eslabones de la cadena con mayores vínculos 
hacía detrás son también los que generalmente capturan menos del valor total 
agregado. Por ende, a pesar de tener vínculos más densos con la economía nacional, 
el chorreo económico no es tan grande. Fomentar más vínculos y apoyar mejoras en 
los precios de venta para sectores como los pequeños y medianos agricultores puede 
maximizar el chorreo económico—particularmente en los sectores de mayor incidencia 
de pobreza.  
 
Se estima que las procesadoras capturan el 61 por ciento del valor agregado, en parte 
reflejando invierten más que otros actores y asumen la mayoría del costo de capital 
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injerido en la cadena. Sin embargo, si se quiere incrementar el chorreo económico, 
habría que incrementar la densidad de los vínculos hacía detrás y reducir el uso de 
insumos importados.  Las oportunidades para maximizar el contenido nacional en la 
cadena se presentan en la producción de agroquímicos nacionales y en el uso de 
materiales de envase para la exportación del producto final. 
 
Para los pequeños agricultores, asociarse a la cadena ofrece la oportunidad de mejorar 
sus ingresos por la producción una hortaliza de exportación que suele ser más rentable 
que los cultivos tradicionales de papas y maíz. No obstante, los pequeños productores 
de alcachofa sin espinas suelen encontrarse sin mucho poder de negociación en ésta 
relación. Esto ocurre porque cultivan un producto desconocido y para lo cual no existe 
un mercado local. Por ende, forzosamente tienen que asegurar un comprador antes de 
la producción. En este caso terminan aceptando contratos sub-óptimos según sus 
intereses. Además, debido a que falta crédito en la cadena, las procesadoras en la 
sierra juegan múltiples roles de comprador de materia prima y proveedores de 
agroquímicos, crédito y asistencia técnica, lo cual resulta en un contrato que suele a 
ser difícil a entender. 
 
Se calculó la pobreza en la cadena para productores de alcachofa según los gastos 
alimentarios comparándolos con la línea de pobreza para alimentos en Perú. Se 
estimaron niveles de pobreza de 70 por ciento para los jornaleros agrícolas y 67 por 
ciento para los pequeños productores. Estas tasas subrayan que aunque los 
agricultores pequeños y los jornaleros son pobres, no son más pobres que agricultores 
y trabajadores que se dedican a cultivar otros productos. Sin embargo las 
oportunidades para aumentar los beneficios de la cadena para estos productores son 
limitados debido a que las procesadoras en la sierra componen alrededor de 2 por 
ciento del total del valor de exportaciones (f.o.b.) en la cadena. Por ende, una 
expansión generalizada de la cadena no necesariamente implica una mejora en los 
ingresos de los productores. Sin embargo, el modelo agro-exportador desarrollado en 
la sierra puede ser usado estratégicamente para incrementar la participación de los 
pequeños agricultores, dinamizar economías locales y regionales y reducir la pobreza. 
 
La producción de alcachofa genera alrededor de 20,500 puestos de trabajo 
(equivalente a tiempo completo). Desafortunadamente no todos son formales y a pesar 
de que muchos trabajadores están en planilla, no todos reciben los beneficios 
establecidos por la ley.  Sus puestos son inestables (debido a la estacionalidad de la 
demanda por mano de obra) y los trabajadores se quejan de condiciones de trabajo no 
aceptables. Los altos niveles de informalidad en la cadena responden a una 
normatividad laboral que, junto con la falta de suficientes inspecciones laborales, 
conspira para limitar el acceso a beneficios como pensiones y seguro médico para los 
trabajadores en la agroindustria. A pesar de que las y los trabajadores estén en planilla 
en la agroindustria, muchos no reciben sus beneficios. Hay que fortalecer los 
mecanismos de fiscalización en la cadena para asegurar que los trabajadores reciben 
dichos beneficios.   
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OPORTUNIDADES Y DESAFIOS 
El surgimiento reciente de la alcachofa para exportación  ha significado una nueva 
posibilidad para promover el desarrollo agrario y rural. Sin embargo, pese a lo positivo 
de esta posibilidad, los indicadores revelan que este fenómeno todavía es muy 
localizado y mantiene una serie de barreras a la entrada de nuevos productores. El 
informe identifica una serie factores a nivel macro, meso y micro que pueden dificultar 
la expansión de la cadena y/o ofrecer oportunidades para mejorar la participación de 
los agricultores y trabajadores. 
 
Entre los factores a nivel macro se señala los programas y políticas públicas dirigidos a 
mejorar la infraestructura vial y el desarrollo de las cadenas productivas. También se 
nota la importancia de la suscripción al Acuerdo de Promoción del Comercio (APC) con 
los Estados Unidos (EE.UU.) para mantener el acceso al mercado norteamericano para 
las alcachofas. En por último, se identifica la deficiencia en la gestión de aguas que 
amenaza el desarrollo del cultivo tanto en la costa como en la sierra. 
 
A nivel meso, el Programa Sierra Exportadora resulta una de las oportunidades con 
mayor interés para la cadena, ya que contempla asumir un rol de articulador para el 
desarrollo de la agricultura serrana. También se subraya la importancia de promover la 
colaboración entre el sector privado y público en la producción de conocimientos e 
investigaciones sobre la alcachofa, con el fin de mejorar los rendimientos y la asistencia 
técnica a los productores. Esta discusión aborda el tema de la formalidad laboral y 
insiste en la importancia de buscar formas de minimizar el riesgo a los y las 
trabajadores. 
 
Finalmente, a nivel micro, se analiza las oportunidades para mejorar las funciones y 
habilidades (“upgrading”) y la provisión de asistencia técnica y crédito. También 
presenta las ventajas en diversificar la presentación de la alcachofa. A la misma vez 
señala los desafíos que existen todavía a este nivel para la expansión de la cadena 
como la fragmentación de la tierra, la falta de confianza entre los productores en 
asociarse, y las fallas en los mecanismos de contratación. 
 


CONCLUSIONES 
Este informe arroja luz sobre la producción de alcachofas con y sin espinas en Perú, 
detallando las relaciones entre los actores en los diferentes eslabones de la cadena de 
valor agregado.  Logra estimar y cuantificar el aporte en términos del valor agregado de 
cada componente de la cadena productiva y analizar los términos de participación para 
los pequeños productores y las y los trabajadores en la cadena. El énfasis está en 
como se puede mejorar la participación del pequeño productor e incrementar la renta 
capturada por los segmentos de bajos recursos en la cadena.  
 
La cadena de valor agregado de alcachofa para exportación demuestra mucho 
dinamismo en Perú. Las exportaciones han crecido dramáticamente a lo largo de los 
últimos 10 años y hay potencial para un crecimiento sostenido. Sin embargo, la 
participación del pequeño productor en la cadena es mínima y muy localizada en 
regiones de la sierra donde ha habido iniciativas específicas para articularlos a la 
cadena agro-exportadora. Además, aunque ha creado oportunidades de trabajo en la 
costa peruana, estos empleos con caracterizados por ser informales y precarios. 
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Finalmente una expansión de la cadena a favor de los pobres, tendrá en cuenta las 
estrategias que buscan dinamizar economías locales y a la misma vez maximizan los 
beneficios a los productores y trabajadores participando en la cadena. 
 


RECOMENDACIONES 
Con el propósito de proveer recomendaciones para mejorar la distribución de la renta, 
aumentar la productividad y beneficiar un mayor número de hombres y mujeres 
insertados en la cadena, este informe presenta la siguiente matriz de recomendaciones 
que resultaron de este análisis: 







CADENA EXPORTADORA DE ALCACHOFA:  
MATRIZ DE POLÍTICAS Y ACCIONES PARA UN DESARROLLO A FAVOR DE LOS POBRES 


 
PROBLEMAS ACCIONES ACTIVIDADES INDICADORES INDICADORES 


DE GÉNERO 
AGENCIAS 


RESPONSABLES 
Baja Productividad Desarrollar y promover la 


adopción de un paquete 
tecnológico apropiada 


 Adaptación de 
tecnologías de bajo 
costo que repliquen  el 
riego por goteo 


 Capacitación para 
aplicación de abono. 


 Desarrollo de sistemas 
locales  de reservorios  


 Implementación de 
parcelas demostrativas 
en zonas productoras 


 Conocimiento y 
adopción de 
paquetes de 
tecnología 
apropiada. 


 Número de 
agricultores con 
el acceso a 
reservorios 


 Rendimientos por 
hectárea 


 Tasa de descarte 
en plantas 
procesadoras 


 Número de 
agricultores (hombres 
y mujeres) 
capacitadas. 


 Número de mujeres 
en posiciones de 
liderazgo en las 
juntas de usuarios de 
riego y 
organizaciones de 
productores 


USAID a través de sus 
programas 
INIEA 
MINAG 
Programa Sierra 
Exportadora 
Universidad Nacional 
Agraria La Molina 
Gobiernos Regionales y 
Locales 
COFIDE 
Juntas de Usuarios de 
Riego 
Empresas Privadas 


Uso Inadecuado de  
Agroquímicos 


Regulación del mercado 
de agroquímicos 
 
Educación y 
concientización para los 
agricultores 


 Fiscalización rigurosa 
de comercialización de 
agroquímicos 


 Desarrollar programas 
de educación popular 
sobre las buenas 
prácticas agrícolas 


 Promover la 
certificación orgánica 


 Nivel de 
conocimiento y 
adopción de 
buenas prácticas 
agrícolas. 


 Incremento en el 
número de 
agricultores y 
asociaciones con 
certificación 
orgánica 


 Número de agricultores 
(hombres y mujeres) 
capacitadas. 


 Número de hombres y 
mujeres agricultores 
con conocimiento de 
buenas prácticas 
agrícolas 


 Número de agricultores 
(hombres y mujeres 
)con certificación 
orgánica 


USAID a través de sus 
programas 
INEIA 
SENASA 
MINAG 
Empresas Privadas 
ONGs 
Red de Agricultura 
Ecológica 


Débil articulación de 
actores de la cadena 


Diseñar mecanismos 
contractuales simples y 
transparentes 


 Implementar líneas de 
crédito de AGROBANCO 
a pequeños productores 
organizados 


 Programas de 
capacitación sobre uso 
de contratos 


 Promover paquetes 
productivos integrales 
(crédito, asistencia 
técnica, insumos, 
semillas)  


 Formatos 
simplificados de 
contratos 


 Colocaciones a 
pequeños 
productores 


 Diferencial de 
precios de mercado 
y acordados por 
contratos 


 Cobertura de 
servicios 


 Mayor niveles de 
entendimiento de los 
contratos por 
hombres y mujeres. 


 Crédito otorgado a 
hombres y mujeres 
agricultores. 


USAID a través de sus 
programas 
MINAG 
AGROBANCO 
Proyecto PRA 
Cáritas del Perú 
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PROBLEMAS ACCIONES ACTIVIDADES INDICADORES INDICADORES 
DE GÉNERO 


AGENCIAS 
RESPONSABLES 


 Establecer compromisos 
entre empresas para 
incentivar cumplimiento 
de contratos 


 Dejar que los agricultores 
vendan una proporción 
de su producción en el 
mercado spot. 


proporcionada por 
empresas 
contratantes  


Capital ocioso en la 
Sierra 


Promover zonas y 
variedades de alcachofa 
con menor 
estacionalidad 
 
Diseñar cartera de 
productos agrarios que 
garanticen flujo 
permanente de materias 
primas 


 Incrementar el uso de 
alcachofa criolla en la 
agroe-xportación 


 Promover plantas 
multipropósito en zonas 
productoras 


 Diversificar la 
presentación del producto 
procesado 


 Uso de alcachofa 
criolla en la cadena 


 Incremento en el 
procesamiento de 
otros productos y 
hortalizas (chile, ají, 
pimienta, etc.) 


 Diversificación de 
la presentación de 
productos 


 Mayor participación de 
mujeres agricultores en 
la cadena 


 


INIEA 
UNALM 
Empresas privadas 
ADEX 
PROMPEX 


Falta de asociatividad en 
la cadena 


Promover la organización 
de agricultores 


 Fomentar vínculos entre 
asociaciones de 
agricultores y proveedores 
de insumos y 
compradores 


 Fomentar economías de 
escala en la compra de 
materia prima e insumos 


 Condicionar acceso a 
beneficios de programas 
públicos (crédito, compras 
públicas, etc.) a 
compromisos de 
organización 


 Fomentar vínculos entre 
programas del estado 
como Sierra Exportadora 
y asociaciones de 
pequeños productores 


 Número de 
agricultores  
asociados 


 Pequeños 
agricultores 
beneficiarios de 
programas como 
Sierra Exportadora


 Reducción de 
precios por unidad 
en la compra de 
insumos 


 Incrementos en 
precios recibidos 
por los agricultores


 Mayor participación 
de mujeres 
agricultoras en las 
asociaciones 


 Mayor participación 
de mujeres en cargos 
de liderazgo en las 
asociaciones 


USAID a través de sus 
programas 
MINAG 
Programa Sierra 
Exportadora 
ONGs 
 


Altos niveles de 
informalidad laboral en la 
cadena 


Fortalecer mecanismos 
de fiscalización laboral 
 
Promover la 
formalización de empleo 


 Aumentar número de 
inspectores laborales 


 Desarrollar medidas para 
que los trabajadores 
agrícolas y de la 


• Número de 
trabajadores que 
están cotizados 
por la AFP 


• Número de 


 Incremento en el 
número de mujeres 
con acceso a la AFP 
en la cadena 


 Incremento en el 


USAID a través de sus 
programas 
Gobierno de la República 
de Perú 
Ministerio de Trabajo 
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PROBLEMAS ACCIONES ACTIVIDADES INDICADORES INDICADORES 
DE GÉNERO 


AGENCIAS 
RESPONSABLES 


en la cadena agroindustria puedan 
acceder a AFP 


 Revisar y actualizar las 
leyes laborales para la 
agricultura y la 
agroindustria 


 Invertir en más capacidad 
del Estado. 


 Difundir información sobre 
los derechos y las 
obligaciones laborales 


 Capacitar a actores en la 
cadena sobre los 
derechos y las 
obligaciones laborales 


 Promover el comercio 
justo a través de 
iniciativas como el ETI 


trabajadores 
registrados por el 
Seguro de Salud 


• Número de 
plantas 
procesadoras con 
acuerdos y 
certificados para 
el comercio justo 
o ético 


• Mayores 
inspecciones al 
azar 


• Mayor 
cumplimiento con 
las regulaciones 
laborales 


• Reducción en el 
uso de 
enganchadores e 
intermediarios 
laborales 


número de mujeres 
con acceso Seguro 
de Salud en la 
cadena 


 Incremento en la 
formalización en 
segmentos 
feminizados en la 
cadena 


 


Procesadoras 
ADEX 
PROMPEX 
 


DR


 







INTRODUCCIÓN 
Este informe ha sido preparado por el proyecto Greater Access to Trade Expansion 
(GATE) para la Misión de USAID/Perú con el propósito de explorar, con un enfoque de 
género, la naturaleza de la producción, las relaciones entre los diversos actores y las 
condiciones de empleo a lo largo de la cadena de valor de las alcachofas en Perú. El 
objetivo del informe es de identificar intervenciones para mejorar los resultados del 
mercado, incrementar la productividad y mejorar los ingresos de los y las 
agricultores(as), jornaleros(as), y trabajadores(as) agroindustriales, con un enfoque que 
pretende fomentar el crecimiento a favor de los pobres en el sector.  
 
En los últimos quince años, Perú ha experimentado un interesante fenómeno que 
representa una gran oportunidad para la agricultura de ese país: el acelerado 
incremento de los volúmenes y valores de la agro-exportación. Este proceso se ha 
caracterizado por una diversificación gradual de las exportaciones hacía productos “no 
tradicionales.”  En un contexto de altas tasas de pobreza rural, este proceso podría ser 
convertido en un componente decisivo en la estrategia de lucha contra la pobreza, ya 
que, al acceder a mercados externos muy grandes y con alto poder adquisitivo, se 
puede propiciar un aumento de la rentabilidad de la actividad productiva agropecuaria 
en el Perú, que constituye la principal fuente de ingresos en el medio rural. 
 
El crecimiento agro-exportador peruano, liderado por el espárrago, fue favorecido por el 
otorgamiento de regímenes de acceso preferencial por parte de importantes socios 
comerciales, lo que mejoró la competitividad y rentabilidad de muchos productos. 
Asimismo, las reformas estructurales de la década de los noventa propiciaron el retorno 
de la clase empresarial a la actividad agraria, facilitando el logro de economías de 
escala, innovación tecnológica y gestión apropiada. En este contexto tan favorable, la 
alcachofa es uno de los cultivos que ha presentado una evolución especialmente 
interesante, ya que es una línea de producción viable en diversas regiones del país, lo 
que le otorga mejores posibilidades de ser producida en gran escala, ampliando tanto 
las áreas cultivadas como el número de agricultores que participan en este mercado.  
 
Debido a la necesidad de las empresas agro-exportadoras por encontrar productos que 
les permitan diversificar su oferta, se identificó nichos de mercado externo para la 
alcachofa, lo que dio inicio a un proceso de difusión y promoción del cultivo en diversas 
áreas de la costa peruana, utilizando la variedad sin espinas. Ya que las posibilidades 
de desarrollar este cultivo en la sierra son buenas, se introdujo también la variedad de 
alcachofas sin espinas en la sierra central, donde hace varias décadas se ha venido 
producido una variedad de alcachofa con espinas por lo cual no existe una demanda 
significativa. La estacionalidad del cultivo en esa región complementa perfectamente a 
la oferta de la costa. Además, ante la creciente demanda de las empresas 
exportadoras, se genera así una posibilidad de asociar a los pequeños productores 
locales, el segmento de población que registra las mayores tasas de pobreza, a una 
cadena rentable y en franco crecimiento. 
 
La experiencia observada demuestra que, hasta ahora, este desarrollo se ha 
caracterizado por la reducida participación de los pequeños productores. En el caso de 
la alcachofa, el patrón de desarrollo de esta línea se ha sustentado básicamente en las 
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empresas agroindustriales grandes y medianas que manejan directamente la 
producción y, por lo tanto, absorben la mayor parte de los beneficios. Asimismo, la 
formación de redes de proveedores de materia prima no necesariamente implica una 
asociación con pequeños productores, sino insinúa una tendencia, por parte de las 
empresas, integrar verticalmente varios fases de la cadena, asumiendo directamente el 
control de la producción mediante el arriendo de las tierras.  
 
Aunque este modelo también puede permitir una mejora de los ingresos de las familias 
rurales propietarias (mediante el ingreso por arriendo) y jornaleros (mediante la 
remuneración recibida al trabajar en las tierras arrendadas), resulta evidente que este 
patrón reduce considerablemente las posibilidades de distribuir equitativamente los 
beneficios entre todos los eslabones de la cadena. 
 
Entendiendo que construir islas de prosperidad en mares de pobreza rural no es un 
modelo de desarrollo deseable para una sociedad sujeta a graves brechas sociales y 
con antecedentes de violencia política, se considera que la acción de las políticas 
públicas y la cooperación internacional debe tener como uno de sus ejes 
fundamentales a las acciones que logren articular competitivamente al mayor número 
de productores locales a las cadenas productivas, que ofrecen mejores posibilidades 
de crecimiento y rentabilidad.  
 
Ya se ha logrado garantizar ciertas condiciones para propiciar el desarrollo de las 
exportaciones de alcachofa y otros productos agrarios de exportación no tradicional. 
Profundizar el impacto de estos avances inciales requerirá el desarrollo cuidadoso de 
una estrategia que incluye, desde las políticas públicas, acciones para resolver los 
problemas estructurales de la agricultura peruana, hasta esfuerzos locales de 
facilitación para la formación de cadenas productivas sostenibles. 
 
Bajo esta perspectiva, el presente documento analiza la cadena de valor agregado de 
alcachofas en Perú, con un enfoque a favor de los pobres que busca traducirse en 
propuestas que permitan maximizar la inclusión de pequeños productores y 
trabajadores con pocos recursos y destrezas formales en la dinámica de desarrollo. 
Para lograrlo, el documento intenta:  
 


• Recolectar información primaria detallada del sector de alcachofas, en todos los 
eslabones de la cadena, mediante estadísticas, encuestas y grupos focales. 


• Cuantificar el aporte en términos de valor agregado de cada componente de la 
cadena productiva, desagregando la distribución según género cuando sea 
pertinente. 


• Identificar los factores que determinan el éxito de las diversas experiencias de 
producción y exportación de alcachofas en el Perú. 


• Establecer los lineamientos para los programas de promoción del cultivo de 
alcachofas para exportación, que garanticen una adecuada distribución de los 
beneficios entre todos los eslabones de la cadena y los participantes al interior 
de cada uno de éstos con una perspectiva de género. 
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METODOLOGÍA 
Este capítulo describe el marco teórico y las metodologías que se utilizó para realizar el 
análisis de la cadena de valor de alcachofas con un enfoque a favor de los pobres.  
 


MARCO TEÓRICO 
El informe utiliza un análisis cuantitativo de la renta y del valor agregado a través de la 
cadena. También se usa un enfoque de Sen de derechos y capacidades para analizar 
las oportunidades para fomentar y maximizar la inclusión de los pobres, tanto hombres 
como mujeres, y mejorar sus términos de participación, intercambio, compra y venta.1 A 
lo largo del documento se analiza la renta en cada eslabón de la cadena, los precios de 
compra y venta, el chorreo económico potencial, y se realiza unos pronósticos sencillos 
para explorar la absorción de la mano de obra en diferentes escenarios de expansión.  
Adicionalmente, el informe destaca el papel del hombre y de la mujer a lo largo de la 
cadena, analizando sus diferentes posiciones y contribuciones, y dejando al 
descubierto  las asimetrías económicas y organizativas entre los diferentes actores en 
los varios eslabones. 
 
ANÁLISIS DE LA CADENA DE VALOR AGREGADO 
Un análisis de la cadena de valor agregado enfoca sobre los actores y las relaciones 
institucionales que vinculan los productores, procesadores, mayoristas, minoristas, y 
consumidores.2 El informe describe el movimiento de bienes desde el productor hacia 
el consumidor; los términos de pago; el uso y la distribución de recursos financieros y 
capital entre los actores; el comportamiento de precios; la diseminación de tecnología; 
y, el flujo de información a través de la cadena. Además el informe explora los espacios 
donde se generan las rentas y la constelación de actores e influencias en cada eslabón 
de la cadena. Visto así un análisis del valor agregado reconoce el papel del poder en 
influir los resultados del mercado. Varias constelaciones de actores puedan influir los 
resultados de intercambios económicos a lo largo de la cadena simplemente porque 
poseen diferentes derechos y capacidades, ejercen diferentes niveles de poder en 
negociar, y por ende pueden afectar los precios de compra y venta capturando más o 
menos renta en cada intercambio. 
 
El análisis del poder en las relaciones de producción e intercambio aterriza en dos 
esferas: la económica y la social.  En términos económicos, el análisis explora el 
monopolio y el monopsonio*: el poder fijar precios, negociar con vendedores y 
compradores. Adicionalmente se consideran como factores que provocan asimetrías de 
poder el papel del endeudamiento y la habilidad de enfrentar el riesgo para el pequeño 
productor o trabajador no calificado. En términos sociales se considera la movilidad 
social y las sanciones y normas que gobiernan el acceso de hombres y mujeres a 
mercados laborales y de bienes y servicios. 
 
A través del documento se enfatiza también un enfoque a favor de los pobres sentado 
en sus formas de sustento. Dicho enfoque explora como el crecimiento en el sector 
puede beneficiar a los pobres asegurando que las rentas y los ingresos estén mejor 


                                                 
*Monopsonio describe la situación cuando hay solamente un comprador para un bien. Una monopsonista actúa 
como una monopolista en determinar precios y ejercer poder sobre los vendedores.  
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distribuidos a través de la cadena de valor. El análisis de sustento considera la totalidad 
de producción e ingresos para los pobres y asesora cómo la producción o 
procesamiento de alcachofas puede incorporarse como parte de una estrategia para 
generar ingresos o asegurar empleo. 
 
Aunque no hagamos un análisis detallado de pobreza a nivel del hogar ni al interior del 
hogar, el análisis de sustento concentra en el riesgo de incorporación para los más 
vulnerables en la cadena enfocando la diversidad de sus ingresos y los costos de 
oportunidad para ellos—principalmente hombres y mujeres pequeños productores y 
trabajadores.  
 
SEGMENTACIÓN LABORAL 
Como una forma de analizar las asimetrías de inserción y las ineficiencias potenciales 
que dichas asimetrías provoquen se explora también la segmentación laboral en cada 
eslabón de la cadena. Se analiza la segmentación laboral utilizando diferentes índices 
de equidad: feminización en cada categoría ocupacional; brechas de sueldos y horas 
por género; e índices de formalidad o informalidad en términos del cumplimiento con 
los derechos laborales. El análisis de segmentación laboral parte de una visión teórica 
en que los hombres y las mujeres no difieren en la distribución de sus habilidades y 
productividad.3 Por ende, cuando se observa una marcada segmentación laboral por 
sexo, que se asocia también con fuertes diferencias en remuneración y formalidad, 
representa una ineficiencia en el uso optimo de la mano de obra. Generalmente en 
mercados laborales donde hay una marcada segmentación por sexo según las 
categorías ocupacionales y tareas realizadas, se observa semejantes brechas en la 
remuneración por género—desfavoreciendo a las mujeres.4  Mercados que contribuyen 
a la subvaloración de la mano de obra femenina tienden a encerrar incentivos 
perversos en la inversión en sus capacidades y habilidades, reduciendo su 
productividad potencial, y perpetuando una inequidad intergeneracional.  
 
DERECHOS Y CAPACIDADES 
El análisis de derechos y capacidades utiliza el marco teórico de Sen (1999). De 
acuerdo a Sen, derechos describen el conjunto de recursos que un individuo o grupo 
posee para el propósito de consumir, producir, o intercambiar. Los derechos 
dependerán de los recursos poseídos o disponibles para el uso (incluyendo bienes 
públicos), así como las condiciones de intercambio (como los precios relativos, el tipo 
de mercado, la forma de hacer el intercambio, etc.). La noción de capacidades resume 
las libertades de un individuo o grupo y sus habilidades para utilizar sus recursos. El 
análisis de capacidades se centra menos en la naturaleza de los recursos que los 
individuos o grupos tienen a su alcance, sino más bien en qué puedan hacer con estos 
recursos. En este sentido, el análisis de derechos y capacidades de la cadena destaca 
no solamente los factores que determinan el nivel de participación de individuos o 
grupos y las condiciones bajo las cuales participan, sino también su capacidad de 
mitigar la inequidad a lo largo de la cadena. Para los propósitos del presente estudio, 
estos conceptos se considerarán de manera transversal a lo largo del mismo. 
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LEVANTAMIENTO DE  INFORMACIÓN PRIMARIA: ENTREVISTAS, 
GRUPOS FOCALES Y ENCUESTA 
Dado el nivel de conocimiento preciso que requiere el presente estudio, tanto de las 
características de la cadena como de los puntos de vista y percepciones de sus 
principales actores, se consideró necesario elaborar un plan de recopilación de 
información primaria. Este componente del estudio era imprescindible debido a la 
obsolescencia de algunas fuentes (el último Censo Nacional Agropecuario data de 
1994 y no refleja los recientes cambios en la agricultura peruana, como los asociados a 
la agro-exportación, por ejemplo), así como también a la comprensible reserva y 
confidencialidad con que muchas de las empresas agroindustriales y agro-exportadoras 
manejan la información acerca de sus operaciones. 
 
Este acopio de información, que complementa a la información estadística y técnica 
obtenida de las fuentes tradicionales (Ministerio de Agricultura - MINAG, Banco Central 
de Reserva del Perú – BCRP, Instituto Nacional de Estadística e Informática – INEI, 
universidades, etc.), permite obtener una visión integral de la situación actual y 
perspectivas de la cadena de alcachofas. Las acciones en esta área comprendieron 
dos líneas principales: entrevistas a actores relevantes y grupos focales con 
productores y trabajadores, destinados principalmente a obtener información cualitativa 
que enriquezca el análisis; y la encuesta a productores y trabajadores, que permita 
cuantificar algunos aspectos importantes de esta actividad. 
 
ENTREVISTAS A ACTORES RELEVANTES Y GRUPOS FOCALES 
Se realizaron entrevistas con los siguientes tipos de actores: productores agrícolas, 
técnicos asociados a la producción, funcionarios de programas de promoción, técnicos 
y funcionarios de plantas procesadoras, empresarios exportadores y especialistas en 
agricultura y exportación. También se organizaron dos grupos focales con actores 
relevantes para el presente análisis. El objetivo de estos grupos focales era contrastar 
algunos resultados preliminares de la investigación con productores agrícolas y 
trabajadores vinculados a la cadena agro-exportadora de alcachofa. 
 
La secuencia principal de entrevistas estuvo a cargo del Equipo de Consultores dTS-
CEPES, desarrollándose a lo largo de los meses de septiembre 2006 y enero 2007, en 
las ciudades de Lima, Huancayo e Ica. La programación de las entrevistas pretendió 
cubrir desde los aspectos macros asociados a la agro-exportación hasta los específicos 
de la producción de alcachofas. La lista de actores entrevistados se presenta en el 
Anexo 1. 
 
También se organizaron los grupos focales en función a los patrones de desarrollo 
observados en las diferentes regiones donde se cultiva y procesa alcachofa, es decir, 
donde existiera una masa crítica de cada tipo de actores. Así, el grupo focal de 
pequeños productores agrícolas dedicados a la alcachofa se realizó en la ciudad de 
Huancayo (Región Junín), que es la zona donde este tipo de productores conserva una 
participación importante en el suministro de materias primas a las agroindustrias. Por 
otro lado, el grupo focal con trabajadoras de la agroindustria  se llevó a cabo en la 
ciudad de Ica (Región Ica), una de las regiones que registra el mayor incremento de 
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demanda de mano de obra asalariada para las actividades de producción y 
procesamiento de productos agrarios para exportación. 
 
Los grupos focales con productores de alcachofas de la sierra y trabajadoras 
agroindustriales de la costa se realizaron los días 17 y 28 de enero del 2007, 
respectivamente, con grupos entre 6 y 8 personas. Las opiniones vertidas en estos 
grupos se han utilizado para verificar las hipótesis preliminares y, cuando resulta 
pertinente, son citadas a lo largo del presente estudio. Un resumen más detallado del 
contenido de los grupos focales se presenta en el Anexo 2 y 3. 
 
ENCUESTA 
La elección de las zonas se realizó de acuerdo a dos factores: existencia de una masa 
crítica de encuestados, y condiciones favorables para la realización de una encuesta 
(acceso a las zonas, padrón de productores, contactos locales adecuados, entre otros). 
En principio, la producción de alcachofa se encuentra muy concentrada, lo que delimitó 
claramente las áreas donde debe focalizarse la investigación. Complementando esta 
información que permitó identificar las zonas óptimas para desarrollar una encuesta de 
este tipo, se optó por recurrir a la única fuente con información detallada sobre los 
cultivos presentes en cada parcela agraria: los padrones de regantes de las Juntas de 
Usuarios de los Distritos de Riego, donde cada usuario debe registrar la cartera de 
cultivos que desarrolla para la respectiva asignación de una dotación de agua y el pago 
de la tarifa. 
 
La distribución de la muestra a productores se hizo en función a la concentración de la 
producción en diversas regiones al interior del país (Gráfico 1). A nivel de los eslabones 
iniciales de la cadena, el plan consideró distribuir la muestra a productores en tres tipos 
de zonas: (a) de mayor desarrollo relativo de la sierra, a realizarse en el departamento 
de Junín, con el 40 por ciento de la muestra a nivel de productores y trabajadores; (b) 
de mayor desarrollo relativo de la costa (La Libertad, Ica y Lima), con 40 por ciento de 
la muestra; y, (c) de introducción y desarrollo reciente en la sierra (Ancash), con el 20 
por ciento restante de la muestra. No era posible, dada la falta de información 
actualizada, establecer a priori el tamaño de una muestra representativa. Sin embargo, 
dado que este cultivo registra un desarrollo reciente y limitado, se determinó un número 
tentativo que permita una adecuada cobertura de los eslabones vinculados. 
 
En el caso de las plantas procesadoras y empresas exportadoras, este nivel de la 
cadena se encuentra relativamente concentrado. Las entrevistas a trabajadores y otros 
actores relevantes se hizo en función a la ubicación de las empresas que desarrollan 
dichas actividades, que generalmente se ubican en la costa. 
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Productores – Contenidos de la Encuesta. Se propuso un esquema de encuesta que 
permita caracterizar fielmente al productor agrario actualmente involucrado en el cultivo 
de alcachofa, de manera que la elaboración de su perfil permita identificar los factores 
que explican su predisposición para incursionar exitosamente en esta actividad. La 
encuesta incluyó las siguientes secciones: 
 


GRÁFICO 1


 


 Participación en producción de alcachofa 
 Características del Productor de Alcachofa 
 Características de la Unidad Agrícola 
 Régimen de Tenencia 
 Requerimientos Agronómicos y Tecnológicos 
 Principales Prácticas Agrícolas 
 Crédito Agropecuario 
 Participación de Miembros del Hogar y Empleo de Mano de Obra 


 
En general, la encuesta pretende verificar si existe una asociación entre los factores 
relacionados a la participación en producción de alcachofa con ciertas características 
del productor, la unidad agraria y otros aspectos. Un elemento importante que cubre 
transversalmente todas las secciones de la encuesta es la identificación de los cambios 
inducidos por la incorporación de la alcachofa al patrón de cultivos.  
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Trabajadores – Contenidos de la Encuesta. En este eslabón existen varias variables 
que deben analizarse, para evaluar el impacto real del desarrollo de la cadena sobre 
los actores involucrados. La encuesta recopiló información sobre: 
 


 Niveles remunerativos en las actividades de procesamiento de la alcachofa, por 
tipo de actividad y género. 


 Características del trabajador, según nivel educativo, región de procedencia, 
género y edad. 


 Condiciones laborales bajo las cuales los trabajadores desempeñan su labor, por 
tipo de actividad y género. 


 Continuidad de la relación laboral (permanente o estacional), por tipo de 
actividad y género. 


 Costo de oportunidad de los trabajadores participantes en la cadena de 
alcachofa. 


 
Diseño de la muestra y ejecución de la encuesta. Una encuesta piloto se desarrolló 
en Chancay-Huaral los días 27 y 28 de septiembre del 2006, para verificar la idoneidad 
del formato de encuesta.  La aplicación de la encuesta piloto permitió, entre otros 
aportes, distinguir cuatro tipos de actores sujetos a la encuesta:  


• Propietarios de tierras de alcachofa que son arrendadas a las agro-exportadoras 
y conducen o trabajan en su misma parcela;  


• Propietarios de tierras de alcachofa que son arrendadas a las agro-exportadoras 
y se dedican a actividades diversas al cultivo de la alcachofa; 


• Propietarios de tierras de alcachofa que no arriendan sus predios a las agro-
exportadoras y tienen una función conductora en su propia parcela; y,  


• Trabajadores jornaleros o dependientes que pueden trabajar para las agro-
exportadoras en el cultivo o procesamiento del producto en estudio.    


 
De acuerdo a los ajustes realizados en base a la experiencia de la encuesta pilota, se 
reformularon los formatos de la encuesta aplicada a productores agrícolas y 
trabajadores, cuya ejecución se realizó entre la segunda semana de octubre y la 
primera de noviembre del año 2006, lográndose obtener 303 entrevistas válidas, que se 
distribuyeron de la siguiente manera: 
 


CUADRO 1. NÚMERO DE ENCUESTADOS SEGÚN DEPARTAMENTOS 


Nº DE ENCUESTADOS 


TIPO  LIMA 1./ ICA 2./ ANCASH 3./ JUNIN 4./ TOTAL 
Trabajadores 85 55 1 3 144 
Productores 78 6 21 45 150 
Ficha de costos 3 0 3 3 9 


TOTAL 166 61 25 51 303 
1./ Incluye las provincias de Barranca, Supe, Huaura y Cañete. 
2./ Incluye las provincias de Ica Pisco y Chincha. 
3./ Incluye las provincias de Santa y Callejón de Huaylas. 
4./ Incluye las provincias de Huancayo, Concepción y Jauja. 
FUENTE: Anexo 4. 
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LA CADENA PRODUCTIVA 
El desarrollo de la alcachofa para exportación en el Perú es resultado de la 
combinación de una serie de factores que propiciaron el agresivo crecimiento de la 
agro-exportación desde inicios de la década de los noventa. Este crecimiento, 
claramente liderado por el segmento empresarial moderno del agro peruano,requería la 
identificación de productos que, aparte de poder ser producidos en condiciones 
competitivas, permitieran la diversificación y complementariedad de la canasta de 
productos exportables. 
 
Así, a partir de una necesidad concreta de la actividad empresarial privada, la 
alcachofa surge como una atractiva opción productiva. Pese a ser un cultivo producido 
desde hace varias décadas en la sierra central del Perú, la producción de alcachofa 
para exportación es una actividad relativamente reciente, que se benefició de ciertas 
condiciones favorables pero que plantea una serie de nuevos desafíos a las políticas 
públicas y proyectos de desarrollo. Esta sección intenta presentar los factores más 
importantes que sustentan el desarrollo de la cadena productiva de las alcachofas, da 
un perfil de la expansión de la cadena, y describe los actores involucrados en la 
producción, procesamiento y exportación de las alcachofas. 
 


VISION GENERAL DEL SECTOR AGRO-EXPORTADOR 
El crecimiento de la cadena de alcachofa para exportación no es un fenómeno aislado 
sino que responde a un proceso de desarrollo de la actividad agro-exportadora peruana 
que se inicia después de 1990. A partir de este año, se dio una serie de cambios 
políticos, económicos y sociales la cual permitió que varios actores regresaran a invertir 
de forma productiva en el sector agro-exportador y el Perú se convirtiera en un 
exportador líder de varios productos no tradicionales, inclusive la alcachofa.  
 
LA EVOLUCIÓN DE LA AGRO-EXPORTACIÓN PERUANA 
El fenómeno económico más relevante para la cadena de alcachofa fue el rápido 
crecimiento de las exportaciones peruanas, las cuales mostraron una tendencia 
positiva en los últimos quince años, aunque el proceso se acelera significativamente en 
el período 2001 a 2006, cuando la participación de las exportaciones pasa de 
representar el 13.0 por ciento del PBI al 25.4 por ciento, de acuerdo a datos del BCRP.* 
(Ver Anexo 5 Gráfico A5.1.) 
 
Desmantelamiento de las políticas públicas intervencionistas. Desde la 
perspectiva del sector exportado, la intervención directa del Estado en la economía 
hasta el principio de los años noventa, causó un incertidumbre por la variación de 
precios internos, una política cambiaria muy vulnerable a la corrupción, y, si bien existía 
un tipo de cambio preferencial para la exportación no tradicional, criterios de manejo  
del sistema no transparentes, que no permitió la inversión y el desarrollo del sector. Al 
llegar al gobierno el Ing. Alberto Fujimori (1990-2000), quien optó por una política de 
ajuste tipo “shock” para enfrentar los desequilibrios macroeconómicos básicos, se dió 
inicio a un proceso de Reformas Estructurales que apuntaron a promover la inversión 
                                                 
* Este incremento del valor de las exportaciones se explica parcialmente por el aumento de los precios 
internacionales de algunas de las principales exportaciones mineras tradicionales las cuales aumentaron su 
participación en el total nacional de 49.3 por ciento en el 2002 a 56.4 por ciento en el 2005. 
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en diversos sectores, eliminar monopolios públicos, flexibilizar el mercado laboral, 
reducir y eliminar aranceles y medidas para-arancelarias y privatizar empresas 
públicas. Por medio de estas reformas se crearon incentivos especiales para promover 
la inversión privada dentro del sector agrario. La promulgación de estas leyes fue 
gradual y, en cierto sentido, sigue siendo incompleta, pero estableció bases precisas 
para el desarrollo de la agro-exportación. Entre éstas podemos mencionar (Ver también 
Anexo 5 Cuadros A5.1, A5.2 y A5.3.): 


• Ley de Promoción Agraria (Cuadro 2). Mediante ésta se declara de interés 
prioritario la inversión y desarrollo en este sector, y se otorgó diversos beneficios 
tributarios. Además, esta ley otorga un régimen laboral especial para el sector 
agro-exportador (Ver también Anexo 8).  
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CUADRO 2. RÉGIMEN ESPECIAL DE LAS NORMAS DE PROMOCIÓN DEL SECTOR AGRARIO
Tipo Beneficio 


sto a la Renta • Tasa de 15 por ciento sobre las rentas de tercera categoría1, a las personas 
naturales o jurídicas. 


• Depreciación anual de 20 por ciento sobre el monto de las inversiones en 
obras de infraestructura hidráulica y obras de riego que realicen durante la 
vigencia de la ley. 


esto General a las 
s 


• Recuperación anticipada del IGV pagado por las adquisiciones de bienes de 
capital, insumos, servicios y contratos de construcción, para las personas 
naturales o jurídicas que se encuentren en la etapa preproductiva de sus 
inversiones (que en ningún caso podrá exceder de 10 años). 


en Laboral y 
ridad Social 


• Autorización para contratar personal por período indeterminado o determinado. 
• Fijación de jornadas de trabajo acumulativas en razón de la naturaleza 


especial de las labores, siempre que el número de horas trabajadas durante el 
plazo del contrato no exceda en promedio los límites máximos previstos por la 
Ley.  


• Remuneración diaria no menor a S/. 16.00, siempre y cuando laboren más de 
4 horas diarias en promedio. Incluye la Compensación por Tiempo de Servicios 
y las gratificaciones de Fiestas Patrias y Navidad y se actualizará en el mismo 
porcentaje que los incrementos de la Remuneración Mínima Vital. 


• Descanso vacacional será de 15 días calendario remunerados por año de 
servicio o la fracción que corresponda. 


• Indemnización por despido arbitrario equivalente a 15 remuneraciones diarias, 
con un tope máximo de 180. 


• Mantiene vigente el Seguro de Salud para los trabajadores de la actividad 
agraria en sustitución del régimen de prestaciones de salud, con un aporte 
mensual (a cargo del empleador) equivalente al 4 por ciento de la 
remuneración mensual del trabajador. 


 refiere a las rentas generadas por la actividad comercial, industrial, extracción de recursos naturales, 
ios comerciales, entre otros. 
ORACIÓN: CEPES 
TE: SISTEMA PERUANO DE INFORMACIÓN JURÍDICA 

Ley para el Fortalecimiento de las Cadenas Productivas y Conglomerados. 
Esta ley promueve la cooperación y organización empresarial entre los actores 
económicos y las instituciones públicas, privadas y académicas, en beneficio de 
la competitividad, dispone de fondos para los actores en cadenas productivas. 
Ley Marco para el Desarrollo Económico del Sector Rural. Sus objetivos son 
generar empleo, elevar competitividad, mejorar calidad de vida, y aumentar el 
acceso de las empresas rurales a los mercados, entre otras. Para lograrlo, esta 
ley promueve la constitución de empresas productivas capitalizadas que 
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agrupen a unidades productivas, apuntando a una participación competitiva en 
cadenas productivas. 


• El “Drawback” (Cuadro 3). Este es un régimen aduanero que permite obtener, 
en el momento de la exportación de mercancías, la restitución total o parcial de 
los derechos e impuestos que hayan gravado la importación de dichas 
mercancías o la de los productos contenidos en las mercancías exportadas o 
consumidas durante su producción. La restitución equivale una tasa “flat” de 5 
por ciento del valor FOB del producto exportado, con el tope del 50 por ciento de 
su costo de producción. La negociación del Acuerdo Promoción Comercial 
(APC) Perú-Estados Unidos (EE.UU.) no incluyó compromisos que impliquen la 
desactivación de este mecanismo de promoción de las exportaciones no 
tradicionales. 
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CUADRO 3. REQUISITOS PARA ACOGERSE AL DRAWBACK 
Requisitos 


portador; están consideradas, también, las empresas que producen por encargo. 
exportado cuente con un componente importado cuyo valor CIF de importación sea 
ciento del valor FOB de producto final exportado. 
te del valor FOB de la solicitud de restitución al valor CIF de los insumos extranjeros que 
resados al país mediante el uso de mecanismos aduaneros suspensivos o exonerativos 
e franquicias aduaneras especiales. 
ón no supere los US $ 20’000,000.00 por sub-partida arancelaria y por empresa 
inculada. 
l momento de la exportación la intención de acogerse a este beneficio. 
 la solicitud dentro de los 180 días siguientes a la fecha del control de embarque de la 
tada. Asimismo, los insumos deben haber sido importados dentro de los 36 meses 
portación. 


N PARA LA PROMOCIÓN DE EXPORTACIONES – PROMPEX

cial a mercados externos. Otro factor importante para explicar este 
a sido los regímenes de acceso preferencial otorgados 
r algunos socios comerciales. Desde la perspectiva peruana, se 
e este tipo de mecanismos ha sido muy exitoso en el caso del 


o norteamericano. La importancia de los EE.UU. como socio 
racias a estos regímenes que desviaron el comercio a favor de dicho 
 absorber el 20.5 por ciento de las exportaciones peruanas en 1993 a 
 el 2000 (vigencia del Acuerdo de Promoción Comercial Andino, 
r ciento en el 2005 (bajo el Acuerdo de Promoción Comercial Andino 
Drogas, ATPDEA).†  


s agro-exportaciones en este período muestra una respuesta 
uevo escenario, que pasan de $ 270 millones en 1993 a $ 812 


 Este proceso fue bruscamente interrumpido por factores exógenos 
                 
 preferencial a los países andinos con el propósito de apoyar a los países andinos en su 
 drogas. Estuvo en vigencia entre 1991 y 2001 aunque el Perú sólo se acogió desde 1993. 


igencia en 2002, aunque se le otorgó retroactividad, permitiendo la recuperación de los 
e diciembre 2001 y septiembre 2002. Mediante este programa, 6,100 partidas arancelarias  
 a los EE. UU. Originalmente, la vigencia del ATPDEA finalizaba el 2006. Sin embargo, como 
didas comerciales aprobadas por el Congreso norteamericano se otorgó una prórroga de 
en para aprobar el nuevo tratado de promoción comercial. 
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incluyendo: el Fenómeno El Niño; el deterioro de los precios de las exportaciones (café, 
por ejemplo); y, la interrupción del financiamiento externo a corto plazo como resultado 
de la crisis financiera internacional.5 Sin embargo, se observa un relanzamiento de la 
agro-exportación a partir del año 2001, coincidiendo con la aprobación del ATPDEA y 
llegándose a $ 1,785 millones en el año 2006 (Gráfico 2). 
 


Es importante destacar que este crec
exportaciones no tradicionales, que p
67.9 por ciento en el 2006 (Gráfico 3
una característica fundamental del p
de producción para el mercado exter
de productores empresariales mayor
incursionaron en productos como es
Rubros como legumbres y frutas han
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GRÁFICO 2

 
imiento se apoya principalmente en las agro-
asan de representar el 40.6 por ciento en 1990 a 


). Así, a lo largo de este período, se observa que 
roceso es el desarrollo vigoroso de nuevas líneas 
no. Esta evolución fue liderada por un segmento 
itariamente ubicados en la costa peruana, que 
párrago, mango, páprika, alcachofa, entre otros. 
 desplazado a productos tradicionales como 
 el país cuente con un abanico más amplio de 
ercio internacional agropecuario.  
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PRODUCCIÓN DE ALCACHOF
La alcachofa es un cultivo que se ins
variedad tradicional es la alcachofa c
sierra central. Se destina a abastece
comercializa en estado fresco a travé
Mayorista Nº 1 de Lima Metropolitan
 
Si bien es un cultivo conocido por los
uso agroindustrial debido a que no o
demanda internacional está dirigida a
de la alcachofa sin espinas, cuya pro
España. En los últimos lustros, el pri
representó el 52 por ciento del total m
Unidos es un importador neto de alca
conservas, siendo su principal prove
 
En el contexto del boom agro-export
diversificar la oferta exportable condu
costa con la variedad sin espinas. Ba
proveedora de semillas, y la Univers
la instalación de parcelas experimen
1999. Demostrada la viabilidad del c
Asociación de Exportadores de Perú
exportadoras de la costa.7 Se introdu
espinas: “Green Globe”, “Imperial Sta
principalmente en la costa peruana, 
zonas de la sierra. 
 
El crecimiento de la agro-exportación
la oferta local del producto, en las co
internacional. En este sentido, se ob


ESTR
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FUENTE:BCRP


                                                 
* Entrevista a Juan Pérez Huayta - ASPAHCP (20
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GRÁFICO 3

A 
tala desde hace mucho tiempo en el Perú. La 
on espinas, cuya producción se concentra en la 
r un mercado interno bastante reducido y se 
s de los canales convencionales (Mercado 


a, por ejemplo).*


 productores de la sierra central, es de limitado 
frece el producto con mayor demanda. La 
 los corazones de alcachofa, que son obtenidos 
ducción mundial ha estado dominada por Italia y 


ncipal exportador mundial fue España, que 
undial, seguida de Francia e Italia. Estados 
chofa, principalmente bajo la modalidad de 


edor España.6  


ador de los años noventa, la necesidad de 
jo a la introducción del cultivo de alcachofa en la 
jo el liderazgo de la empresa SF Almácigos, 


idad Nacional Agraria La Molina (UNALM), se inicia 
tales en diferentes valles de la costa entre 1998 y 
ultivo, se crea el Sub Comité de la Alcachofa en 
 (ADEX), conformado por las empresas agro-
ce tres variedades principales de alcachofa sin 
r” y “Lorca.”  Aunque estas se cultivan 


ahora se las están cultivando también en distintas 


 requiere necesariamente un aumento paralelo de 
ndiciones de calidad requeridas por el mercado 
serva que la alcachofa de exportación ha 
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significado un importante esfuerzo de las empresas nacionales para desarrollar un 
producto “exportable,” dado que el cultivo no registraba una difusión significativa en el 
pasado. De acuerdo al III Censo Nacional Agropecuario (CENAGRO), realizado en 
1994,* a nivel nacional sólo existían 294 hectáreas dedicadas a este cultivo, distribuidas 
en las parcelas de 504 unidades agrarias (ver Anexo 5 Cuadro A5.4). Esta producción 
se concentraba en la región Junín. Pese a la reducida producción, la demanda del 
mercado nacional se encontraba cubierta por esta oferta, ya que tradicionalmente la 
alcachofa no ha tenido una presencia significativa en el patrón de consumo peruano. 
Sin embargo, a partir de esta reducida base, el cultivo de alcachofa empieza a crecer 
sostenidamente desde el año 2000, cuando se registró una producción de 4,539 
toneladas, hasta llegar a 115,000 toneladas en el año 2006 (Gráfico 4). 
 


Esta evolución estuvo caracterizada por la expansión del cultivo hacia otras áreas del 
país. En un contexto de aumento generalizado de la oferta local (Cuadro 4), es 
evidente que el liderazgo en alcachofa es asumido ahora por las regiones de la costa 
(La Libertad, Ica y Lima), sobrepasando al productor tradicional de alcachofa en Junín, 
en importancia, que pasa de representar el 83 por ciento de la producción nacional en 
el año 2000 a sólo el 9 por ciento en el 2006 (ver Anexo 5 Gráfico A5.2). En su 
conjunto, la producción de la sierra suma el 19 por ciento de la producción, por lo que 
puede afirmarse que el desarrollo exportador ha estado sostenido principalmente por la 
oferta costeña. 


GRÁFICO 4
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* No obstante que el III CENAGRO de 1994 no es una fuente actualizada de información sobre la estructura de la 
propiedad agraria, muchos de sus resultados siguen siendo pertinentes y útiles para el análisis. 
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CUADRO 4. PRODUCCIÓN DE ALCACHOFA (toneladas)
2000 2001 2002 2003 2004 2005 2006 


617 1,502 1,661 8,209 23,668 28,401 39,848
145 1,129 1,804 6,348 8,840 14,567 28,875


0 0 22 432 470 11,038 21,480
3,812 4,041 4,842 4,355 5,362 6,914 10,443


0 0 0 291 3,582 6,213 6,735
0 83 81 74 110 144 73
0 0 0 0 0 79 629
0 0 0 0 0 0 83
0 0 0 0 0 0 495
0 0 0 0 0 0 2,839
0 0 0 0 0 0 3,496


4,574 6,755 8,411 19,708 42,033 67,355 114,996
I 

 la oferta de alcachofa se ratifica a nivel de áreas cosechadas (ver 
.5), que muestran igualmente un alto nivel de concentración en las 
, aunque los porcentajes son ligeramente menores a los 
olúmenes de producción. Entre los años 2000 y 2006, las áreas 
 en 6,631 hectáreas, que se ubican en su mayor parte en las tres 
 permite que La Libertad, Ica y Lima pasan de contar con el 38 por 
en el año 2000 al 73 por ciento en el 2006 (Gráfico 5). 


rmite entender el comportamiento del cultivo de alcachofa en el 
n regional se encuentra en los rendimientos obtenidos: 
ondiciones existentes en la costa peruana son superiores a las de 
lica que las tres regiones de la costa registren niveles superiores a 
a sierra (Gráfico 6). Un factor que explica parcialmente estos 


GRÁFICO 5
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GRÁFICO 6


ALCACHOFA: RENDIMIENTOS 2006
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rendimientos diferenciados se encuentra en la naturaleza de las tierras utilizadas para 
el cultivo: mientras que en la costa las plantaciones de alcachofa se ubican 
preferentemente en tierras habilitadas por proyectos de irrigación que les garantizan un 
suministro suficiente de agua, en la sierra se usan parcelas que dependen de la lluvia o 
el inestable flujo de las fuentes naturales. Dado que la alcachofa es un cultivo 
extremadamente sensible al riego, que debe ser oportuno y suficiente, es obvio que las 
condiciones productivas de la sierra son inferiores a las de la costa. 
 
Por otro lado, se ha señalado que uno de los factores que incentiva la producción de 
alcachofa en la sierra es que su estacionalidad es diferente a la de la costa. Esto 
permite una programación de cosechas complementaria entre regiones, garantizando 
un flujo constante de materia prima a las plantas procesadoras y, por lo tanto, al 
mercado externo.* Como se observa en el cuadro 5, se comprueba que la oferta de la 
región Junín, muestra una distribución diferente de sus cosechas a las de La Libertad, 
donde no sólo la estacionalidad es mucho menos marcada sino que además la oferta 
se concentra ligeramente en el primer semestre. 
 
Finalmente, como se ha mencionado, el acelerado desarrollo del cultivo de alcachofa 
resulta de una dinámica general de las agro-empresas quienes aprovecharon de las 
condiciones internas y externas que posibilitaron nuevas inversiones en el sector 
agrario. En este contexto, el crecimiento del segmento agro-exportador, no se genera 
por una reconversión de los agricultores tradicionales sino por la entrada de nuevos 
actores que cuentan con capacidad de gestión, financiamiento y acceso a los mercados 
externos, ya sea por su instalación en las nuevas tierras habilitadas o por la compra de 
las tierras de productores y cooperativas que no pudieron enfrentar el período de ajuste 
luego de las reformas,† que desmantelaron la mayoría de mecanismos que subsidiaban 
la actividad agraria.8


                                                 
* Entrevistas a: Fernando Cillóniz - INFORMACCION (2006.09.11), Efraín Zúñiga – APROMAC (2006.09.15), Juan 
Pérez Huayta - ASPAHCP (2006.09.15) y Roby Buendía - MINAG Agencia Agraria de La Concepción (2006.09.15). 
† Entrevista a Miguel Caillaux - CONVEAGRO (12.09.2006). 
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Sin embargo, no debe ignorarse el rol que juega el sector público en este proceso que 
cumplió una función decisiva en el período precedente, al destinar importantes recursos 
públicos en proyectos de irrigación que mejoraron la disponibilidad de tierras con 
suministro regulado de aguas, ubicadas en zonas de fácil acceso a los puntos de salida 
hacia el mercado externo. Las acciones de promoción de la inversión privada 
ejecutadas durante el gobierno de Alberto Fujimori aprovecharon los activos generados 
en dichos proyectos, transfiriéndolos a empresarios privados. Hacia fines de la década 
de los noventa se habían invertido aproximadamente $ 6,571 millones en estos 
proyectos (ver Anexo 5 Gráfico A5.4), cuyas áreas beneficiadas se ubicaron en un 92.5 
por ciento en la costa, proyectos como Chira-Piura, Majes y Chavimochic (ver 
Recuadro 2 bajo la sección Mapeo de la Cadena). Así, junto con la privatización de 
tierras de los proyectos de irrigación, la formalización del mercado de tierras y el 
proceso de reconcentración propiciado por la quiebra de las empresas asociativas se 
complementaron entre sí para generar el proceso que posibilitó el desarrollo de la 
alcachofa como componente de la cartera de productos “exportables” de las agro-
empresas. 
 


EXPORTACIÓN DE ALCACHOFA 
Las alcachofas adquirieron gradualmente mayor importancia en la cartera de productos 
exportables del agro peruano, especialmente a partir del año 2000. Mientras en el año 
2000, las partidas vinculadas a alcachofa sumaban menos de un millón de dólares al 
año, en el año 2006 llegan a $ 66 millones,9 ubicándose entre los cinco principales 
productos de agro-exportación del Perú. Resulta claro que el rubro con mejores 
perspectivas han sido las alcachofas preparadas o en conserva, que representan más 
del 99 por ciento del total de exportaciones del producto. Cabe señalar que, si bien las 
exportaciones se incrementan para todos los principales mercados, los EE.UU. fue el 
destino que registró un mayor crecimiento.10  
 
La rápida expansión de la oferta exportable de alcachofa procesada ha significado en el 
año 2005 la incorporación de más de veinte empresas en la cadena. Sin embargo, el 
77 por ciento del total del valor exportado se encuentre concentrado en las tres 
principales empresas (Cuadro 6). Resulta pertinente señalar que las empresas que han 
desarrollado la línea de alcachofa para exportación responden casi todas a un mismo 
patrón: surgen o se expanden a partir del período inmediatamente posterior a las 
reformas estructurales, aprovechan inteligentemente el proceso de promoción de la 
inversión privada en los proyectos especiales del Estado peruano y lideraron el 
desarrollo exportador del espárrago (Recuadro 1). 


CUADRO 5. ESTACIONALIDAD DE LA PRODUCCIÓN 2004-2005 (en porcentaje) 
Región Semestre I Semestre II 
Nacional            15.0             85.0  
La Libertad              4.3             95.7  
Junín            54.6             45.4  


ELABORACIÓN: CEPES 
FUENTE: MINAG-SISAGRI 
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Como lo señalan algunos autores, la opción por la alcachofa preparada o en conserva 
responde tanto a la existencia de una demanda externa por el producto como por las 
características de nuestra infraestructura agro-exportadora, que enfrentaba serias 
limitaciones para procesar grandes volúmenes en estado frescos a costos competitivos. 
Esto explica que el producto exportado utilice preferentemente el transporte marítimo 
como medio para alcanzar los mercados de destino, donde destaca el puerto del 
Callao, que canaliza el 72 por ciento de la alcachofa exportada.11 La cantidad del 
producto que se exporta por vía aérea es insignificante por el momento. 


CUADRO 6. EXPORTACIONES DE ALCACHOFAS PREPARADAS Y EN CONSERVA – 2005 
SEGÚN EMPRESA EXPORTADORA PARTIDA ARANCELARIA: 2005901000 (miles US$ FOB) 


Empresa Monto ( por ciento) 
SOCIEDAD AGRICOLA VIRU S.A.        13,768.31           31.24  
CAMPOSOL S.A.        12,444.14           28.23  
DANPER TRUJILLO S.A.C.          7,829.11           17.76  
AGROINDUSTRIAS AIB S.A          2,535.66             5.75  
AGROINDUSTRIAS JOSYMAR S.A.C.          2,507.08             5.69  
I Q F DEL PERU SA          1,572.53             3.57  
MENDAVIA SRL          1,182.24             2.68  
SILVESTRE EXPORT S.A.C             464.13             1.05  
TAL S.A. (*)             390.90             0.89  
PROCESADORA S.A.C.(*)             321.67             0.73  
NUTREINA S.A.             303.27             0.69  
INTI AGRO S.A.C.             285.13             0.65  
GREEN PERU S.A             186.21             0.42  
AGROINDUSTRIAS DEL MANTARO S.A.C. (*)               99.15             0.22  
TWF S.A., SUCURSAL EN EL PERU               71.69             0.16  
ACUICOLA NAYLAMP SRL               37.92             0.09  
AGROCONSERVERA CHANCAY S.A.C.               33.10             0.08  
HPEXPORTS SAC               30.73             0.07  
SOCIEDAD AGROPECUARIA SAN GABRIEL S.A.C.                9.00             0.02  
GENESIS SAC                1.66             0.00  
COMISION PARA LA PROMOCION DE EXPORTACION                0.18             0.00  
SOLIS CACERES S.A.C.                0.00             0.00  
PRODUCTOS ENCURTIDOS S A                0.00             0.00  
PAPRIKA ANDINA S.A.                0.00             0.00  


TOTAL GENERAL        44,073.81          100.00  
(*) Empresas que cuentan con planta de procesamiento en Junín. 
FUENTE: SUNAT 
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RECUADRO 1
CAMPOSOL: EL NUEVO MODELO DE AGROEMPRESA QUE SURGE LUEGO DE LAS REFORMAS 


 
Esta empresa inicia sus operaciones en 1997, con la adquisición del Fundo Agromás, con 419 hectáreas donde 
laboraban 40 trabajadores. Las tierras de esta empresa se encuentran ubicadas en las pampas de San José, 
valles de los ríos Virú y Chao, al lado de la carretera Panamericana. Estás áreas agrícolas fueron habilitadas o 
mejoradas por el Proyecto CHAVIMOCHIC. Por su calidad y clima, se cuenta con condiciones muy favorables 
para los cultivos de exportación: en el caso de espárrago es posible contar con una oferta distribuida a lo largo 
del año, además de reducirse el período vegetativo de 24-36 meses a sólo 16. Se utiliza la tecnología de riego 
por goteo, que permite optimizar el uso del agua. 
 
Actualmente, esta empresa cuenta con una planta agroindustrial ubicada en Trujillo (La Libertad), que da empleo 
a 2,500 trabajadores, con una capacidad de procesamiento de espárrago (240 toneladas/día), pimiento piquillo 
(100 t/día), palta (240 t/día), mango (85 t/día) y alcachofa (300 t/día).  
 
En el caso de la alcachofa, cuenta con líneas de producción de alcachofa marinada y máquinas desbracteadoras. 
Como parte de su estrategia de crecimiento empresarial, en el año 2005 amplía sus áreas cultivadas de 
alcachofas, instalando 300 hectáreas en la Sierra (provincia de Caraz, Ancash) y 1,000 hectáreas en Costa 
(provincia de Barranca, Lima).  
 
En el año 2005 CAMPOSOL exportó productos agrarios por un valor de $ 73.8 millones, ubicándose en el puesto 
35 entre las principales empresas exportadoras del Perú. Sus exportaciones de alcachofa preparada o en 
conserva pasaron de $ 1.2 millones en el 2004 a $ 12.4 millones en el 2005. 
FUENTE: CAMPOSOL S.A., SUNAT, Proyecto Especial CHAVIMOCHIC 


 
Como resultado de esta dinámica, la alcachofa ha ido ganando creciente importancia 
en las agro-exportaciones, pasando de representar el 0.13 por ciento del total 
registrado en el año 2000 al 3.70 por ciento en el 2006 (Gráfico 7). La tendencia 
mostrada por el producto en el último quinquenio resulta muy positiva, estimándose que 
ésta podrá ser sostenida en los próximos años debido a que las empresas mantienen 
su interés en la instalación de nuevas áreas sembradas del cultivo y que la alcachofa 
peruana todavía tiene espacio para crecer en el mercado internacional a costa de otros 
proveedores.  
 


 


GRÁFICO 7
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De acuerdo a las hipótesis planteadas por el gobierno peruano, dado que la 
importación de alcachofa procesada a nivel mundial ha crecido a un ritmo promedio de 
7 por ciento en el período entre 1995 y 2004, se esperaba sostener un crecimiento de 
la producción nacional ligeramente superior al 10 por ciento anual, de manera que, 
hacia el año 2010, se exporten aproximadamente $ 72 millones anuales al mercado 
mundial, convirtiendo al Perú en uno de los principales productores mundiales de 
alcachofa.12 Sin embargo, el crecimiento de esta línea productiva ha superado las 
expectativas, acercándose a esa meta en el 2006 y seguramente superándola a partir 
del 2007. 
 
Este escenario favorable es viable en el actual entorno, caracterizado por: 


• El comportamiento estacional y contracíclico en los Estados Unidos. Si 
bien el consumo per cápita se mantiene estable en los Estados Unidos, el 
principal mercado de exportación para la alcachofa peruana, la demanda tiene 
un comportamiento estacional y contracíclico en relación a la oferta 
norteamericana; es decir, el período de mayor demanda en los EE.UU. coincide 
con una baja oferta en este país.13 


• Una tendencia decreciente en la producción norteamericana. La producción 
norteamericana no solo está concentrada en el Estado de California sino que 
registra una tendencia decreciente en las áreas dedicadas al cultivo, que 
pasaron de 9,800 acres en 1999 a 7,200 en el 2003. Simultáneamente, el 
número de granjas dedicadas a la alcachofa también decreció, pasando de 113 
en 1997 a 93 en el 2002.14 


• Una oferta en meses donde otros proveedores no cuentan con una oferta 
significativa. Frente a los patrones estacionales de la oferta norteamericana, la 
producción peruana cuenta con ventajas frente a otros proveedores. Aparte del 
goce del beneficio del ATPDEA, la oferta peruana se ubica en meses donde 
otros proveedores del hemisferio sur no cuentan con una oferta significativa. 
Según reportes oficiales, “el Perú puede exportar a EE.UU. en el mes de enero, 
cuando Chile no tiene producción alta; y en junio, julio y agosto cuando Chile, 
México y Colombia mantienen baja producción.”15 


 


MAPEO DE LA CADENA AGRO-EXPORTADORA DE ALCACHOFA 
Debido a las diferencias entre regiones y mercados de destino, en la cadena de 
alcachofa es posible distinguir diferentes tipos de articulación a los mercados.  
 
ALCACHOFAS CON ESPINAS 
En el caso de la alcachofa con espinas, el canal de comercialización no se distingue 
significativamente de los otros productos que se consumen en los grandes mercados 
urbanos, caracterizado por la presencia de un número aparentemente excesivo de 
intermediarios: (a) productor, generalmente no organizado; (b) acopiador o comerciante 
local; (c) transportista; (d) comerciante mayorista; (e) distribuidor; (f) comerciantes 
minoristas, dispersos y con poca capacidad de negociación; y, (g) consumidor.16  
 
Dado el carácter comercial del cultivo de alcachofa, los datos del CENAGRO de 1994 
indicaron que sólo el 21 por ciento de los productores destinaban su producción al 
autoconsumo, quienes representaban el 12 por ciento de la producción, y ubicándose 
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casi todos en el segmento de unidades agrarias con superficies menores a  5 
hectáreas.17


 
En condiciones normales, el mayor poder de negociación se concentra al medio de la 
cadena de comercialización, correspondiente a los comerciantes mayoristas, cuya 
especialización por línea de producto y establecimiento de relaciones de confianza con 
proveedores le permite cierto poder monopsonio para administrar precios. Sin 
embargo, algunos productores de alcachofa con espinas, especialmente los que 
trabajan con áreas más grandes, se encargan directamente de trasladar su producto a 
los mercados urbanos como Lima, lo que les permite eludir los márgenes cobrados por 
los intermediarios. Del mismo modo, la reproducción por hijuelos reduce la 
dependencia externa, donde la propagación de la planta, que dura tres años, puede ser 
manejada por el propio agricultor o los viveros locales. 
 
ALCACHOFAS SIN ESPINAS 
Sin embargo, la cadena exportadora de alcachofa, basada fundamentalmente en la 
variedad sin espinas, resulta mucho más compleja (Gráfico 8).  
 


GRÁFICO 8: MAPEO DE LA CADENA PRODUCTIVA DE ALCACHOFAS 
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Como puede observarse, el origen y final de la cadena se encuentran en el mercado 
externo, ya sea como fuente de los insumos del proceso (semillas y agroquímicos) o 
como destino del producto final. A lo largo del proceso desarrollado localmente se 
destacan tres etapas: producción, procesamiento y comercialización externa, que han 
desarrollado características particulares de acuerdo a la región (costa o sierra). Los 
actores que participan en esta cadena son los siguientes: 
 
PROCESADORAS - EXPORTADORAS 
El desarrollo reciente de la cadena exportadora de alcachofa se ha basado 
fundamentalmente en la estrategia de diversificación de productos implementada por 
las empresas agro-exportadoras que incursionaron con éxito en la exportación de 
espárrago desde la década pasada. En el Perú, el desarrollo de estas empresas se ha 
caracterizado por un patrón 
de integración vertical 
propiciado por la existencia 
del “drawback” que termina 
subsidiando exclusivamente 
a las empresas productoras-
exportadoras.* Este proceso 
de integración, sin embargo, 
adquirió alcances 
diferenciados en costa y 
sierra.  
 
En la costa, la mayor parte 
de empresas exportadoras 
de alcachofa son, al mismo 
tiempo, productores y 
procesadores, lo que fue 
facilitado por una legislación 
que formalizó totalmente el 
mercado de tierras en la 
costa, por un proceso de 
promoción de la inversión 
privada que subastó las 
tierras habilitadas o 
mejoradas por los proyectos 
de irrigación (Recuadro 2). 
La disponibilidad de 
servicios básicos 
(electricidad, agua potable) 
e infraestructura vial 
(carretera Panamericana) 
constituyó un elemento que 
favoreció la viabilidad de 


RECUADRO 2
PROYECTO ESPECIAL CHAVIMOCHIC: 


INVERSIÓN PÚBLICA PARA APOYAR LA INICIATIVA PRIVADA 
 
El Proyecto Especial CHAVIMOCHIC, cuyo nombre proviene de las 
primeras letras de los valles de influencia: Chao, Virú,  Moche, Chicaza, 
se inicia en el año 1986, con el propósito de transferir aguas del río 
Santa hacia los valles con potencial agrícola deficitarios en este recurso. 
Está ubicado en la costa centro-norte del Perú, comprendiendo las áreas 
entre la margen derecha del río Santa por el sur, hasta las Pampas de 
Urricape por el norte (Paiján), en las provincias de Virú, Trujillo y Ascope 
pertenecientes al departamento de La Libertad. En total, las tres etapas 
de CHAVIMOCHIC proyectan ofrecer 144,385 hectáreas habilitadas 
para la producción. Actualmente se cuente con 74,928 hectáreas y 
garantizan una asignación anual de agua de 10 mil metros cúbicos por 
hectárea.  
 
Las tierras empezaron a ser transferidas al sector privado en 1993, 
proceso que ha continuado hasta que en el último trimestre del año 2006 
se llevó a cabo la XII Subasta Pública de Tierras, que ofreció 28 lotes en 
11,206 hectáreas, de las cuales se vendieron 6,395, a un precio 
promedio por hectárea de $ 611 y compromisos de inversión por $ 12.8 
millones. 
 
El compromiso de inversión es la declaración de voluntad incondicional, 
irrevocable y unilateral para realizar inversiones en instalaciones fijas y 
permanentes que beneficien directamente al lote objeto de la Subasta. 
Entre los rubros que son aptos para ser considerados como inversiones 
acreditables en cumplimiento de este compromiso están: construcción 
de infraestructura de riego; pozos tubulares; maquinaria y equipo para 
sistemas de riego tecnificado; desarrollo físico de las tierras que incluye 
instalaciones eléctricas orientadas al desarrollo agropecuario, caminos 
de acceso y puentes, plantas de procesamiento, y viveros entre otros. 
 
Actualmente este proyecto, como parte de las medidas del proceso de 
descentralización, ha pasado a ser un órgano desconcentrado de  
ejecución del Gobierno Regional La  Libertad, constituyendo una Unidad  
Ejecutora que cuenta  con autonomía técnica, económica, financiera y 
administrativa. 
FUENTE: PROYECTO ESPECIAL CHAVIMOCHIC, PROINVERSION, Vásquez 
Villanueva (1999)


                                                 
* Ver descripción del “drawback” en la sección La Evolución de la Agro-exportación Peruana. 
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estas empresas, que a partir del espárrago han desarrollado una oferta diversificada de 
productos agroindustriales con alto valor agregado. 
 
En la sierra, en ausencia de un mercado de tierras tan dinámico y sin la oferta de 
nuevas tierras habilitadas para la agricultura, las empresas por el momento han optado 
por integrar sólo las fases de procesamiento y exportación. Sin embargo, las 
necesidades de contar con un aprovisionamiento de materias primas que cumplan los 
estándares de calidad requeridos por el proceso están obligando a que dichas 
empresas estén asumiendo, en algunos casos, la conducción directa de la producción 
mediante el alquiler de parcelas.  
 
A diferencia de las empresas de la costa, la instalación de estas empresas en la sierra 
no cuenta con un producto base (como el espárrago en costa) que permita sustentar la 
viabilidad económica de la operación, sino que se apoya fundamentalmente en la 
alcachofa sin espinas, apostándose por su difusión y expansión en los valles 
interandinos, hasta alcanzar una escala de producción suficiente para lograr un grado 
aceptable de utilización de la capacidad instalada. No obstante la flexibilidad que 
proporcionan las condiciones agro-climáticas de la sierra, que no causan una 
estacionalidad tan marcada en la producción de alcachofa, la disponibilidad de materia 
prima adecuada limita las operaciones intensivas de estas plantas a unos pocos meses 
al año, entre agosto y diciembre.  
 
El número de empresas procesadoras-exportadoras de la cadena agro-exportadora de 
alcachofa ascendió a 21 empresas en el año 2006 (descontando las entidades públicas 
y las que realizaron envíos poco significativos o muestras). Entre ellas, 15 han 
integrado las fases de producción, procesamiento y exportación, mientras 6 solo 
procesan y exportan. De esas, tres (3) cuentan con plantas en la sierra: 
AGROMANTARO, TALSA y PROCESADORA.  Es importante señalar que las 
empresas de la sierra representan solo el 1.84 por ciento del valor exportado total en la 
cadena.  
 
PROVEEDORES DE INSUMOS 
La producción de alcachofa en el caso de la variedad sin espinas requiere la utilización 
de un paquete tecnológico con un alto componente de insumos externos. Los 
requerimientos principales del paquete tecnológico están dados por dos componentes 
principales: semillas y agroquímicos, los cuales se caracterizan por ser importados.  
 
Semillas. La necesidad de las empresas agro-exportadores por contar con un producto 
homogéneo lleva a utilizar variedades híbridas que se reproducen por semillas 
(“Imperial Star”, “Lorca”). Estas, junto con la variedad “Green Globe”, son las más 
difundidas en el mercado peruano. En los tres casos se puede propagar las plantas con 
semilla. Sin embargo, la práctica de reproducir las plantas por semillas implica enfrentar 
mayores costos para los productores y una dependencia al aprovisionamiento de 
insumos, lo que no es fácilmente aceptado por los agricultores.*18 Además, los 
productores de la alcachofa están acostumbrados a propagar las alcachofas por 
hijuelos dado que la variedad con espinas se reproduce de esta manera.  
 


                                                 
* Entrevista a Luis Barraza – TALSA (2006.09.15). 
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Por esta razón se ha estado trabajando con la posibilidad de reproducir algunas de 
estas variedades sin espinas por hijuelos o esquejes. Por ejemplo, la variedad “Green 
Globe”, presenta la facilidad de reproducirse por hijuelos, pero muestra una gran 
heterogeneidad y genera un alto porcentaje de descarte (entre 30 por ciento y 50 por 
ciento), reduciendo al mismo tiempo los márgenes de ganancia del cultivo.* A través del 
Proyecto Reducción y Alivio de la Pobreza (PRA), se está también experimentando con 
la reproducción por esquejes de la variedad Lorca. 
 
El principal proveedor de semillas es la empresa SF Almácigos. Si bien a esta empresa 
no puede atribuírsele un carácter monopolista, su posición dominante se debe a su 
oportuno posicionamiento y una permanente acción por la innovación, liderando la 
introducción de nuevos cultivos y brindando un servicio especializado (gran parte de 
sus operaciones constituyen la venta de plantines listos para siembra). 
 
Fertilizantes y agroquímicos. El proceso productivo de la alcachofa sin espinas es 
altamente sofisticado, exigiendo una aplicación rigurosa de los componentes del 
paquete asociado a cada tipo de alcachofa. Esta complejidad se refleja en un gran 
número de productos que deben ser aplicados durante el período que transcurre desde 
la siembra hasta la cosecha, los cuales son casi totalmente de origen importado (en los 
casos de producción nacional el principio activo es importado). 
 
Dado que el Perú no impone mayores restricciones a la importación de bienes, salvo 
las de carácter sanitario, existe una gran cantidad de empresas que ofrecen este tipo 
de productos. Aunque resulta difícil precisar las que abastecen específicamente a los 
productores de alcachofa, en el año 2005 había 234 empresas importadoras de 
agroquímicos. 
 
PROVEEDORES DE SERVICIOS 
Este rubro está conformado por dos tipos de servicios principales que, por las 
exigencias del cultivo de alcachofa, adquieren singular importancia. 
 
Crédito. Si bien no existe una política específica de financiamiento a la cadena de 
alcachofa, el acceso de las grandes empresas al crédito del sistema financiero es 
relativamente sencillo, donde la principal restricción son las altas tasas de interés 
cobradas por el sistema. Actualmente existen muchas instituciones que otorgan 
créditos directos: 11 bancos, 14 cajas municipales, 12 cajas rurales de ahorro y crédito 
y 14 entidades de desarrollo de la pequeña y micro empresa.  
 
En cambio, la dificultad que enfrentan los pequeños y medianos productores acceder a 
crédito a través de estas mismas instituciones hace que las empresas procesadores-
exportadores de la sierra asumen esta función, muchas veces incluyendo crédito en el 
paquete de asistencia técnica.19


 
Asistencia Técnica. Al igual que con el crédito, la provisión de servicios básicos de 
asistencia técnica y asesoría fue afectada por las políticas públicas que generaron 
distorsiones que bloquearon el desarrollo de un mercado de servicios.20  
 


                                                 
* Entrevistas a Roby Buendía – MINAG (2006.09.15), Juan Pérez Huayta – ASPAHCP (2006.09.15), Luis Barraza – 
TALSA (2006.09.15) y Edwin Pariona –INIEA (2006.09.16). 
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Generalmente en la sierra, donde las empresas no asumen control directamente de la 
producción, ellas proporcionan la asistencia técnica como parte de un paquete que 
incluye semillas, insumos y crédito, exigiendo como contrapartida un compromiso de 
venta a un precio previamente pactado. Complementando esta acción, existen 
instituciones como el Programa PRA y Cáritas del Perú que facilitan el acceso a estos 
servicios, e incluyen estos componentes como un medio para garantizar la adopción de 
buenas prácticas agronómicas. 
 
Mano de Obra. Finalmente, si bien no constituye un eslabón propiamente dicho sino un 
factor de producción, es necesario destacar que en los eslabones productivos de las 
etapas agrícola e industrial se registra un uso intensivo de mano de obra. Se estima 
que la cadena exportadora de alcachofa genera unos 20,509 puestos de trabajo por 
campaña.  
 
A nivel agrícola, se genera aproximadamente 12,155 puestos de trabajo, que se 
desagregan de la siguiente manera: la mano de obra asalariada o formal contratada 
directamente por las empresas para trabajar tierras propias o alquiladas, que suma 
aproximadamente 9,521 puestos, ubicándose en los fundos de la costa, como 
trabajadores “formales” que gozan de los derechos que les otorga el régimen laboral 
vigente para la actividad; y, la mano de obra familiar y/o informal, que representa 
aproximadamente otros 2,634 puestos, principalmente en la sierra, los cuales 
desarrollan sus labores bajo los vínculos laborales tradicionales de esas regiones.  
 
A nivel industrial, las 21 plantas pertenecientes a procesadores-exportadores aportan 
otros 8,294 puestos de trabajo por campaña, principalmente en las plantas ubicadas en 
La Libertad e Ica. Estos trabajadores, donde se registra una alta tasa de participación 
femenina, son mayoritariamente formales, bajo el régimen de la Ley de Promoción del 
Sector Agrario. Además se estima 60 puestos de trabajo en el rubro del transporte, lo 
cual consiste en fletes y camiones que operan independientemente de las 
procesadoras y grandes empresas. 
 
PRODUCTORES AGRÍCOLAS 
La producción de la alcachofa misma se lleva a cabo por productores con parcelas de 
distintos tamaños y bajo diferentes modalidades de trabajo.  
 
Para este análisis se considera a los productores grandes los que tienen parcelas con 
extensiones superiores a diez (10) hectáreas; a los medianos con extensiones de dos 
(2) a diez (10) hectáreas; y, a los pequeños con parcelas de menos de dos (2) 
hectáreas (Cuadro 7). La distribución de los productores de acuerdo a estas 
definiciones es lo siguiente: 3.5 por ciento de los productores son grandes; 28.8 son 
medianos y 67.7 por ciento pequeños. Analizando la distribución por área cultivada en 
hectáreas, se ve que los productores grandes manejan 56.2 por ciento del área 
cultivada, los medianos 17.4 por ciento y los pequeños 26.5 por ciento.  
 


DRAFT LA CADENA DE VALOR AGREGADO DE ALCACHOFAS 40







Además de dife
distingue por la
modalidad de p
 
Productores –
empresas agro
fue explicado a
e Ica, se estima
operaciones es
Virú, Camposo
peruanas de al
año explicaron
ciento del área
 
Productores r
aprovechar la v
tomen accione
dos factores: la
igualmente ren
agricultura ofer
proyectos de ir
PROINVERSIO
 
La opción eleg
dueño de la pa
que pasan a se
arrendataria. A
también por las
correcta del pa
estándares req
que resulta má
conglomerados
300 productore
 
Esta modalidad
Lima. De acuer
provincias de B
las empresas a
regiones La Lib
recursos produ
los propietarios


 


Pequeño 
Mediano 
Grande 


FUENTE: Enc


DRAFT LA CADEN

 CUADRO 7. TIPOLOGÍA DE PRODUCTORES DE ALCACHOFA 
TAMAÑO PROMEDIO 
DE CHACRA (EN HA) 


COSTOS 
(SOLES/HA) 


INGRESOS 
(SOLES/HA) 


RENTABILIDAD 
(SOLES/HA) 


< 2 7,834 14,400 6566 
2 – 10 8,410 16,100 7,690 
>10 8,393 18,750 10,357 


uesta CEPES 

renciarse por tamaño, la integración de los productores a la cadena se 
 modalidad de trabajo. En este sentido, se observa cuatro (4) tipos de  
roducción:  


 Procesadores – Exportadores. Este arreglo está conformado por las 
-exportadoras que han optado por el modelo de integración vertical que 
nteriormente. Ubicadas mayoritariamente en las regiones de La Libertad 
 que suman aproximadamente 15 empresas, aunque la escala de 
 muy diferenciada entre ellas: las tres principales (Sociedad Agrícola 
l y Danper Trujillo) representaron el 77 por ciento de las exportaciones 
cachofas preparadas y en conserva en el año 2005. Se estima que ese 
 el 63.8 por ciento de la producción de alcachofa fresca y el 56.2 por 
 cosechada. 


entistas. La necesidad de diversificar la oferta exportable y de 
entana de mercado creada por el ATPDEA lleva a que las empresas 


s para incrementar su producción, pero esto obligó a tomar en cuenta 
 inconveniencia de instalar alcachofa en sustitución de otros cultivos 
tables (espárrago, por ejemplo) y la escasez de tierras aptas para 
tadas en venta en el mercado (donde las subastas de tierras de los 
rigación, a cargo de la Agencia de Promoción de la Inversión – 
N, son poco frecuentes).  


ida fue recurrir al arrendamiento de tierras, mediante la cual se paga al 
rcela un monto a cambio de ceder el control de las actividades agrícolas, 
r desarrolladas por técnicos y jornaleros contratados por la empresa 
 partir del año 2006 esta práctica ha empezado a ser considerada 
 empresas de la sierra, como un medio para garantizar la aplicación 
quete tecnológico y la obtención de productos que cumplen los 
ueridos, aunque la situación en la sierra es diferente a la de la costa, ya 
s difícil arrendar parcelas contiguas que permitan conformar 
 que faciliten la gestión. A lo largo de la cadena hay aproximadamente 
s rentistas. 


 de producción se ubica preferentemente en las provincias de la Región 
do a las estimaciones realizadas, existen 160 parcelas alquiladas en las 
arranca, Cañete, Huaura y Huaral. Los arrendatarios de las mismas son 
gro-exportadoras que desarrollan actividades en tierras propias en las 
ertad e Ica, usando a estas tierras como un complemento a sus propios 
ctivos. Asimismo, se ha observado, mediante la encuesta realizada, que 
 de las parcelas alquiladas han asumido mayoritariamente un rol rentista 
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en esta actividad, no participando como jornaleros en el proceso de cultivo de la 
alcachofa. 
 
Productores con contrato. En algunos casos, sin embargo, los productores de la 
sierra han suscrito contratos con las empresas instaladas en la región, proceso que ha 
sido facilitado por instituciones como el Proyecto PRA y Cáritas. Adicionalmente, se 
observa que muchos productores sostienen que mantienen una relación comercial 
permanente con las empresas agroindustriales que operan en la zona (ya sea con 
plantas procesadoras instaladas en la localidad o comprando de manera periódica). A 
lo largo de toda la cadena, se estima que 475 productores trabajan con contratos. 
 
En la sierra, sin embargo, que el cumplimiento de los contratos no ha sido estricto. Las 
eventuales diferencias de precios entre los montos pactados y los vigentes en el 
mercado actúan como un estímulo para romper las cláusulas del contrato. A ello hay 
que sumar la intervención de empresas de la costa que esporádicamente recorren los 
valles andinos para adquirir materia prima, pagando un precio relativamente atractivo. 
Esta práctica debilita a la cadena, perjudicando tanto a la empresa local, que pierde 
acceso a una materia prima escasa en la región; y, al productor, que pierde la 
confianza de la empresa que le garantizaba precio y, en algunos casos, brindó apoyo 
técnico y financiero para implementar el cultivo. 
 
Productores sin contrato. Denominamos “productor sin contrato” a aquel productor 
agrícola que cultiva alcachofa sin tener un compromiso previo de compra por parte de 
la agroindustria. La producción conducida directamente por el agricultor se ha dado 
exclusivamente en la sierra, donde se contaba con un conocimiento del cultivo de 
alcachofa en su variedad criolla. De acuerdo a estimaciones propias, de las 1,116 
hectáreas cultivadas de alcachofa, el 75 por ciento correspondería a la alcachofa sin 
espinas que ha sido promovida en Ancash, Apurimac y Huanuco, a lo que se suma la 
expansión de esta variedad en Junín. Debe agregarse que las áreas de expansión del 
cultivo a partir del año 2003 mayoritariamente han correspondido a la alcachofa sin 
espinas, con la excepción de Junín, donde la variedad con espinas mantiene una 
presencia importante.  
 
De acuerdo a la encuesta realizada, el tamaño promedio de la parcela destinada a la 
alcachofa en la sierra equivale a 2.08 hectáreas. Se estima que 221 productores 
operan como proveedores sin contrato o compromiso de venta con las empresas agro-
exportadoras. 


 
ANÁLISIS SOCIO-ECONÓMICO DE LA CADENA  
Este capitulo realiza una estimación del valor agregado y la renta correspondiente a 
cada segmento de la cadena exportadora de alcachofa. Adicionalmente el capitulo 
ofrece estimaciones del empleo y la segmentación laboral por sexo en la cadena con el 
afán de explorar como se puede incrementar la renta capturada por los pequeños 
agricultores y mejorar la situación laboral de los trabajadores. Finalmente, el capitulo 
presenta un análisis de los vínculos hacia adelante y detrás y un estimado del 
multiplicador asociado con la expansión de demanda para alcachofas y un incremento 
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en ingresos en la cadena.  El análisis se basa en los datos de la encuesta conducida 
por CEPES y datos de fuentes oficiales como el BCRP y el Instituto Nacional de 
Estadística e Informática (INEI). 
 


VALOR AGREGADO Y RENTA EN CADA SEGMENTO DE LA CADENA 
 


PRODUCCIÓN AGRÍCOLA  
El análisis preliminar de los datos provenientes de la encuesta indica  que los 
agricultores producen alcachofas a un costo promedio de $2,448 por hectárea*  y con 
un rendimiento promedio de aproximadamente 13,000† kilogramos al año -- lo cuál  
corresponde a un ingreso bruto por hectárea de $ 4,375 tomando en cuenta el descarte 
por unidades no compradas por las agro-exportadoras.‡ Por ende, el costo promedio 
por kilogramo suele a ser aproximadamente $0.18 por kilogramo de alcachofas. 
 
Costos. El gráfico 9 representa los costos principales para la producción de la 
alcachofa en los rangos gruesos para Imperial Star (la variedad sin espinas) y la 
alcachofa criolla (la variedad con espinas). Lo que queda claro del análisis de costos de 
producción en chacra es que para mejorar la eficiencia de producción hay dos 
opciones: o reducir los costos, o incrementar el rendimiento.  En el caso de los costos, 
los rubros de mayor importancia son aquellos asociados con la mano de obra, la 
compra de plantines e insumos químicos (fertilizantes, fungicidas, desinfectantes, 
herbicidas, etc.), y el alquiler del terreno.  
 
Los costos de producción deben incluir el crédito canalizado hacía los pequeños 
productores a través de las procesadoras. Sin embargo, pocos agricultores reconocían 
éstos en su rubro de costos. Por ende no se destaca el costo de crédito aquí.§


                                                 
* Se utiliza una tasa de cambio de US$1=3.27 soles para 2006. 
† Esta cifra agrega las dos variedades principales de alchacfas con y sin espinas.  La alcahcofa con espina se vende 
por docena mientras la alchofa sin espina se vende por kilo según el calibre. 
‡ Si no fuera por el descarte, los ingresos podrían subir hasta US$7,500 por hectárea. 
§ Varias procesadoras en la sierra canalizan crédito hacia los pequeños productores.  Se documentó que la mayoría 
de estas empresas no cobran interéses y descuentan los adelantos en efectivo o entregados en insumos 
directamente del pago por unidad de alcachofa cuando realizan la selección y compra en chacra o en la planta de 
procesamiento. 
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(a) Insumos químicos y abonos. La producción de alcachofa requiere el uso 
cuidadoso de insumos químicos y abonos para fertilizar las plantas, maximizar el 
crecimiento, asegurar el desarrollo uniforme de la planta, y controlar plagas. Los costos 
de estos insumos suman a alrededor de 19 por ciento de los costos totales de la 
producción agrícola para alcachofa sin espinas y a 22 por ciento para la alcachofa con 
espinas.  Se importa la gran mayoría de estos insumos. Por ejemplo del rubro de 
agroquímicos alrededor del 96 por ciento está importado.21


 
(b) Maquinaria y animales de tracción. El costo del alquiler de maquinaria y animales 
de tracción para realizar tareas rutinarias como la preparación del terreno es un costo 
relativamente bajo. El 10 por ciento de los costos totales se dedican a maquinaria y 
animales en el caso de la alcachofa sin espinas y 4 por ciento de los costos totales en 
el caso de la alcachofa con espinas. 
 
 (c) Plantines, semillas e hijuelos. La materia prima en la cadena es costosa. Los 
plantínes suman a 15 por ciento del costo total para variedades sin espinas y 27 por 
ciento para la alcachofa con espinas. Como se ha visto antes, la alcachofa con espinas 
se puede reproducir por esquejes en el segundo y tercer año, lo cual reduce los costos 
en estos años a un costo total de alrededor de $2,200 por año.*
 
(d) Mano de Obra. La mano de obra remunerada llega a un promedio de 28 por ciento 
de los costos totales para la alcachofa sin espinas y 25 por ciento para la alcachofa con 
espinas. Éste rubro no incluye la mano de obrad de los jornales no remunerados de la 
familia, ni del mismo agricultor. En los casos en la sierra y la costa, donde se contratan 
mano de obra, la mayoría de los trabajadores contratados para realizar esas obras son 
trabajadores eventuales que reciben un promedio de 17 soles por cada jornal. Los 


GRÁFICO 9.  LOS PRINCIPALES COSTOS DE PRODUCCIÓN EN CHACRA PORCENTAJES 
(SOLES/HECTÁREA) 
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* Incrementa parcialmente el costo de mano de obra para la reproducción con esquejes. 
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trabajadores no reciben beneficios como el seguro médico o pensiones. Se estima que 
cada hectárea requiere un promedio de 166 jornales al año, lo cuál representa 55 por 
ciento de un trabajo a tiempo completo.*  
 
(e) El alquiler de la tierra. El alquiler de la tierra representa aproximadamente 17 por 
ciento del costo total para alcachofas sin espinas y 19 por ciento del total para la 
alcachofa criolla.  En el caso de que el agricultor sea el propietario, se ha atribuido el 
costo de alquiler al promedio del costo de oportunidad de alquiler el terreno en el 
mercado local. Cabe destacar que el mercado de alquiler de terrenos en Huancayo, 
Junín, está siendo afectado por la demanda para terrenos para actividades de agro-
exportación.  Se ha observado una fuerte alza en el costo de alquiler en los últimos 3 
años, casi duplicando la renta por hectárea, un hecho que ha favorecido a los 
propietarios pero ha provocado el despegue de costos para los agricultores pequeños 
quienes arriendan terrenos.†
 
Rendimiento y Renta en la Cadena. Hay marcadas diferencias por región entre el 
rendimiento por hectárea en la cadena,  donde La Libertad e Ica alcanzan mayores 
niveles de rendimiento por hectárea de entre 18 y 20 toneladas métricas y las unidades 
agrícolas en la sierra en Junin, Ancash, Apurimac y Huanuco logran entre 3 y 17 
toneladas por hectárea (Gráfico 7).  
 
Para analizar la renta generada en la producción se enfocó en la renta atribuible a los 
factores de producción claves: terreno, insumos químicos y mano de obra.  Se calculó 
el incremento en la renta por cada factor atribuyendo una función de producción 
sencilla de Cobb Douglas‡ que asume retornos constantes a escala. Los retornos 
estimados en la cadena arrojan luz sobre la potencial para inversión adicional en la 
cadena. 
 
Se observa que los retornos a los factores varían. Un incremento de 10 por ciento en la 
aplicación de kilogramos de agroquímicos incrementa la renta por alrededor de 2.5 por 
ciento, lo cuál refleja que no es tanto la cantidad de agroquímicos utilizados sino la 
forma en que se utiliza.  Un incremento en la área cultivada por 10 por ciento 
incrementa la renta 4.0 por ciento, lo cuál refleja la necesidad de invertir en mejoras en 
el paquete tecnológico para incrementar el rendimiento por hectárea. Un incremento en 
el número de jornales de maquinaria de 10 por ciento incrementa la renta 1.4 por 
ciento. Finalmente, al incrementar el número de jornales de la mano de obra por 10 por 
ciento se estima que un agricultor puede lograr un incremento de 2.1 por ciento en la 
renta. 
 


CUADRO 8. RETORNOS A LOS FACTORES PRODUCTIVOS EN LA CADENA 
 Mano de Obra Terreno 


(Hectáreas) 
Agroquímicos 
(kilogramos) 


Capital 
(Maquinaria) 


Coeficiente de 
Retorno 


0.21 0.40 0.25 0.14 


                                                 
* Se estima que hay 300 jornales en un año, lo cual corresponde a un puesto a tiempo completo. 
† Se reporta que los precios de las tierras agrícolas para alquiler pasaron de S/. 1,000 a 2,000-2,500 por hectárea en 
las últimas campañas. Entrevista a Roby Buendía – MINAG (2006.09.15). 
‡ Una función Cobb Douglas con retornos constantes a escala conceptualiza la relación de producción 
Y=f(Lα,Tβ,Aχ,Kδ)  donde α+β+χ +δ=1. 
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Notas: 
Se calculaba los retornos a cada factor imputando una relación log-lineal. Se asume una función sencilla de 
producción de retornos constantes a escala tipo Cobb Douglas donde los coeficientes suman a 1. 
Los coeficientes calculados son promedios. La función es homogénea donde el duplicar todos los insumos duplica 
la producción. 


 
LAS PROCESADORAS 
El análisis de costos variables para los procesadores se realizó por entrevistas claves 
con miembros del personal administrativa de tres empresas agro-exportadoras en la 
sierra y en la costa, adicionalmente se acudió a los bases de datos de Aduanas, la 
Comisión para la Promoción de Exportaciones (PROMPEX), la Asociación de 
Exportadores del Perú (ADEX) y el Departamento de Agricultura de los EE.UU. 
(USDA). Sin embargo, el análisis no es exhaustivo y los rangos de costos atribuidos a 
este eslabón de procesamiento son gruesos. 
  
El gráfico 10 subraya que la mano de obra, la materia prima (las alcachofas), y el flete y 
seguro del envío hacia el extranjero suelen ser las categorías más importantes de los 
costos. Es importante destacar que el coeficiente de transformación en procesamiento 
es 0.26, que implica que del total de la materia prima comprada, solamente 26 por 
ciento del peso bruto se exporta en forma procesada. 
 


GRÁFICO 10. EL RUBRO DE COSTOS PARA LAS PROCESADORAS 
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Notas:El rubro de semillas incluye tanto la importación como el costo de germinación y compra de esquejes. 
Fuente: Encuesta CEPES 
 
(a) Materia Prima: Semillas y Plantines. El costo total de las importaciones de 
semillas de alcachofa se estima a $2.03 millones (c.i.f) para 2006, lo cuál corresponde 
a un costo promedio en semillas por cada procesadora a $96,600. 
 
(b) Envases. La categoría de envases incluye cajas, botellas, latas, y todo el 
producto requerido para envasar el producto. Se estima que el costo promedio en 
envases por cada procesadora llega a aproximadamente $87,000.  
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(c) Transporte. El transporte consiste en el costo de trasporte de la materia prima a 
la planta procesadora y al punto de embarque cuando el producto ya está procesado. 
 
(d) Flete y Seguro. El análisis de flete y seguro se baso en el costo de servicios 
reportado por Aduanas de Perú, la Comunidad Europea y el USDA. El cargo marítimo 
suma el costo del flete y seguro para exportar el producto al extranjero. Se estima que 
el total del costo por flete y seguro enviado al extranjero sumaba a aproximadamente 
$6.3 en 2006.*
 
(f) Capital 
El análisis de costos de capital se basa en las entrevistas a profundidad con 
representantes de 4 empresas procesadoras y corresponde a la depreciación aplicada 
al sector y los gastos de mantenimiento de las instalaciones y la maquinaria. 
 
SEGMENTACIÓN LABORAL EN LA CADENA 
Este informe utiliza un análisis de género para resaltar las diferentes posiciones y 
contribuciones de hombres y mujeres a lo largo de la cadena de valor.  Este tipo de 
análisis permite arrojar luz sobre las relaciones económicas, organizativas, y 
asimétricas entre los actores insertados en diferentes eslabones de la cadena. 
 
El análisis de segmentación laboral ofrece otra manera de explorar poder e 
inequidades a lo largo de la cadena de valor. 22 Además este análisis examina los 
términos y las condiciones de la participación de hombres y mujeres en la cadena.  Se 
reconoce que el poder es una construcción social y que por frecuencia demuestra 
rasgos de género. † Normas sociales, sanciones, y proscripciones afectan la habilidad 
para un individuo entrar al mercado laboral, adquirir activos productivos, invertir en su 
propio capital humano o la de otra persona, y prestar dinero. Por ende, hombres y 
mujeres se insertan en actividades laborales diferentes y ocupan roles y asuman 
responsabilidades altamente orientadas a cada género en la cadena de valor. 
 
El mercado laboral en Perú, tal como en otros lugares del mundo, es muy segmentado 
por sexo. En casi todas las dimensiones, hombres y mujeres no están distribuidos 
igualmente a través de los sectores y las ocupaciones en proporción a su participación 
en la fuerza laboral total. 
 
La participación de la mujer en la fuerza laboral aumentó del 24 al 31 por ciento 
entre 1980 y el 2000. Sin embargo, la diferencia entre la tasa de actividad de 
mujeres y hombres es de 21 puntos porcentuales (58.5 por ciento frente a 79.4 
respectivamente).23 No obstante este incremento en su participación laboral, los 
datos indican brechas de género significativas en términos de la calidad y 
remuneración de trabajo.24 Cuando la mujer tiene trabajo, con frecuencia labora en el 
sector informal, en parte debido a la falta de oportunidades dentro del sector formal. El 
trabajo informal también le permite combinar las oportunidades de generación de 


                                                 
* Se utiliza datos del United States Department of Agriculture, La Unión Europea  y SUNAT. 
† Obviamente las dimensiones del poder económico y social no están mutuamente exclusiva. Los mercados están 
construidos en un contexto social y manifestaciones de poder están reflejados en el funcionamiento de los mismos 
mercados: en la contratación de mano de obra y la compra y venta de productos.   
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ingresos con las tareas del hogar. De igual manera, en los ámbitos rurales las 
actividades agropecuarias suelen involucrar a mayores números de mujeres en trabajo 
familiar no remunerado (TFNR). Según el cuadro 14, el TNFR involucra a 57.6 por 
ciento de las mujeres de la población económicamente activa. 
 


CUADRO 9. DISTRIBUCIÓN DE LA PEA OCUPADA SEGÚN TIPO DE EMPLEO, SEXO Y ÁREA 


Mujer Hombre Total Mujer Hombre Total Mujer Hombre Total
Tipo de empleo


Asal. privado [2-4] 3.6 10.0 7.3 7.9 14.5 11.7 6.3 12.9 10.1
Asal. privado [5-9] 2.1 5.5 4.1 4.3 7.4 6.1 3.5 6.7 5.4
Asal. privado [10-49] 1.9 5.8 4.1 6.7 10.5 8.9 5.0 8.8 7.2
Asal. privado [50-+] 0.9 3.0 2.1 7.8 14.2 11.5 5.3 10.2 8.1
Asalariado publico 2.5 4.2 3.5 10.9 10.6 10.8 7.8 8.3 8.1
Empleador/Patrón 1.5 6.2 4.1 3.6 7.3 5.7 2.8 6.9 5.2
Independiente 27.0 47.2 38.6 38.1 29.2 32.9 34.1 35.6 34.9
TFNR 57.6 18.1 35.0 13.3 5.9 9.0 29.5 10.2 18.4
Empleado del hogar 2.9 0.1 1.3 7.4 0.5 3.4 5.8 0.4 2.6


Total 100.0 100.0 100.0 100.0 100.0 100.0 100.0 100.0 100.0


Rural Urbana Nacional


 
    Fuente: INEI - ENAHO Continua 2005 (Enero-Diciembre).  
     Tomado de: GRADE, Tics, Mipymes y Genero en el Perú: Una Primera Aproximación 
 
Con frecuencia las mujeres reciben salarios más bajos, aún cuando realizan trabajos 
iguales o similares a los de los hombres, y por lo general son las últimas en contratarse 
y las primeras en despedirse. La disparidad de género que existe en la economía 
formal también se encuentra en el sector informal. Las discrepancias salariales por 
motivos de género también persisten en la economía informal. En la economía urbana 
informal de Perú, la mujer gana el 87 por ciento de lo que percibe el hombre como 
empleado en empresas informales, el 65 por ciento entre patronos y el 56 por ciento 
entre trabajadores independientes.33


 
De acuerdo a Khandker (1990), las diferencias entre hombre y mujeres en cuanto su 
productividad e inserción laboral en Perú se explican por diferencias en el nivel de 
capital humano, principalmente la educación.25 Su análisis destaca que la inversión en 
programas y políticas que mejoran las capacidades de las mujeres para participar en la 
economía suelen tener un mayor impacto que inversiones similares en los hombres.26 
En cuanto estas inversiones aumentan también los ingresos de la mujer, el impacto 
positivo llega a mayores números de personas por transmisiones intergeneracionales 
de riqueza. Estudios recientes subrayan la importancia de mejorar los ingresos de la 
mujer, lo cual puede conducir a un ciclo virtuoso de la reducción de pobreza y cuyas 
ganancias pueden aumentar el gasto en insumos destinados al desarrollo humano, 
tales como alimentos y educación de mayores integrantes de la familia. 
 
El análisis de la participación de la mujer en la cadena se realiza con un análisis de la 
segmentación laboral.  El grado de segmentación por sexo en términos de jornales por 
persona por año se calcula a lo largo de la cadena de alcachofa utilizando el número de 
jornales equivalente a un puesto a tiempo completo en los diferentes segmentos o 
eslabones de la cadena.  Los datos provienen de la encuesta de CEPES y del 
Ministerio de Trabajo. Se recolectaron datos para las tareas diferentes y las actividades 
realizadas en los diferentes eslabones de la cadena. Se sumaron los jornales para 
cada actividad y fueron expresados como un porcentaje del total número de jornales 
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estimados en la cadena. Por ejemplo a nivel del fundo, la mano de obra estimada en 
términos de jornales suma todas las actividades de preparación del terreno, limpieza, 
aplicación de fertilizantes, pesticidas, y de cosecha por hombres y mujeres.  
 
El cuadro 10 resume los datos de empleo estimados a lo largo de la cadena de valor 
agregado. Se estima que en 2006 había alrededor de 20,509 trabajadores equivalentes 
a tiempo completo en la cadena, 46 por ciento de ellos mujeres. La intensidad femenina 
incrementa en el eslabón de procesamiento. Sin embargo estas cifras son agregados, y 
la división de trabajo por sexo dentro de las fábricas es más marcada.  Alrededor de 80 
por ciento de la mano de obra en actividades de procesamiento como el pelado, corteo, 
y desbracteo está compuesta por mujeres.  Los hombres se dedican más a actividades 
de operación y mantenimiento de maquinaría, almacenamiento, despacho y transporte 
en las plantas de procesamiento (Cuadro 11).* 
 
Aunque existen brechas salariales por sexo en la cadena, no son tan marcados. En 
general a lo largo de la cadena las mujeres ganan 93 por ciento de lo que ganan los 
hombres. 
 
Se determina la informalidad en la cadena sumando aspectos de la falta de contratos 
fijos, la falta de beneficios mandatarios, y la inseguridad laboral.† Dado esas 
características se estima que alrededor de 71 por ciento de los trabajadores no son 
formales en la cadena.  Hay más informalidad en las actividades agrícolas que en 
actividades de procesamiento, incluso entre las mismas empresas agro-exportadoras 
que tienen parcelas se observa que hay mayor contratación eventual en chacra que en 
la planta misma.  


 
CUADRO 10. SEGMENTACIÓN LABORAL EN LA CADENA, 2006 


Equivalente a Trabajo a Tiempo 
Completo 1


 Segmento 
  


Hombres Mujeres Total 


Intensidad 
Femenina 2


(F por ciento) 
  


Sueldos 
(wf/wm)  


  
 


Porcentaje 
No 


Formal 


Agricultores (total) 6,890 5,265 12,155 0.34 0.92 0.85
Pequeños y 
medianos 3 1,923 711 2,634 0.27 


0.88 0.83


   Grandes 4,967 4,554 9,521 0.48 1.01 0.78


Procesadoras 3,152 5,142 8,294 0.62 0.94 0.55


Transporte 4 57 3 60 0.05 -- --


Total  10,099 10,410 20,509 0.46 0.93 0.71


Notas:   
1 Se estima el equivalente a trabajo a tiempo completo utilizando un promedio de 300 jornales al año. 
2 Se aplica las proporciones de mano de obra femenina según la encuesta de alcachofas CEPES utilizando 
promedios ponderados. 
3 El estimado de trabajadores equivalente a tiempo completo en pequeños y medianos agricultores no incluye 
trabajadores familiares no remuneradas. 


                                                 
* Es posible que un trabajador se dedica a varias tareas. Sin embargo esta desagregación refleja la división de mano 
de obra por sexo en el momento de la encuesta. 
† Este cálculo se basa en la nueva metodología de informalidad de la OIT (2002) “Women and Men in the Informal 
Economy: A Statistical Picture.” Geneva: International Labour Office. 
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4 El transporte consiste en fletes y camiones que operan independientes de las procesadoras y grandes empresas 
agrícolas. En los eslabones de transporte se atribuye la proporción de hombres y mujeres según datos del Ministerio 
de Trabajo  del Programa de Estadísticas y Estudios Laborales.  
 
En el cuadro 11 se observa que hay una marcada diferencia entre las actividades que 
realizan los hombres y las mujeres en el campo y en las plantas de procesamiento.  En 
el campo los hombres realizan un mayor rango de actividades. Aunque ambos se 
concentran en actividades de cosecha, 89 por ciento de la fuerza laboral de mujeres se 
concentra en actividades de cosecha.  A nivel nacional se registra una brecha por 
género entre los pagos de hombres y mujeres por sus labores agrícolas, lo cual tiende 
a desfavorecer a la mujer.  Generalmente se encuentra que el hombre recibe un pago 
promedio de 17.05 soles por jornal mientras que una mujer recibe 15 soles por jornal. 
Sin embargo en la muestra de la cadena de alcachofa registramos que la brecha de 
sueldos favorece ligeramente a las mujeres en el campo, lo cual refleja el peso 
importante en la cadena de la agroindustria en Ica. Por ende, las mujeres trabajadoras 
en campo ganan un pro medio de 17.05 soles mientras los hombres ganan 16.95 soles 
la jornal.* No obstante observamos una brecha de sueldos que favorece a los hombres 
en las plantas de procesamiento donde los hombres ganan un pro medio de 20.97 
soles el jornal mientras que las mujeres ganan 18.37 soles el jornal. Cabe destacar que 
los jornales en las procesadoras varían entre la temporada alta y baja y pueden durar 
hasta 10 o 12 horas al día en la temporada alta. 


Campo 
  Preparación de  s
  Siembra 
  Abonamiento 
  Fumigación 
  Cosecha 
  Selección 
  Otros 
Total 
 
Planta 
  Lavado 
  Selección y perfila
 Cortado, pelado y 
  Empaque 
  Despacho 
  Mantenimiento 
  Abastecimiento 
  Control de calidad
  Otros 
Total 
Fuente: Encuesta d


Actividades 


                          
* El grupo focal con 
entre el pago por jo
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CUADRO 11. SUELDOS PROMEDIOS POR ACTIVIDAD EN LA CADENA 
Porcentaje 


(del total de la fuerza laboral 
respectiva) 


Pago por Jornal 
(Soles) 


Hombre Mujer Hombre Mujer 
    


uelo 17 -- 16.61 . 
5 2 16.48 14.13
5 -- 16.83 . 


17 2 15.17 16.55
53 89 17.12 17.23
-- 4 . 17.83
3 4 19.51 19.50


100 100 16.95 17.05
    
    


18 11 20.00 15.23
ción 27 28 20.63 19.80
desbracteo 9 22 -- 17.13


-- 22 -- 19.68
9 -- 19.50 .--


18 -- 25.25 --
18 --  


 -- 5  19.50
-- 11 22.25 20.95


100 100 20.97 18.37
e CEPES 

                       
trabajadoras en las procesadoras y las fincas en Ica concordó en que no hay muchas diferencias 
rnal para hombres y mujeres en las fincas grandes en Ica. 
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Sin embargo, no se puede reducir la segmentación laboral a un solo índice de la brecha 
de salarios por sexo, o a la desigualdad entre la participación del hombre o la mujer en 
las ocupaciones. Los resultados del grupo focal* con trabajadoras agrícolas y de las 
procesadoras en Ica subrayan que los términos y las condiciones de trabajo no son 
adecuados para hombres y mujeres.  
 
El poder de las grandes compañías de producción y procesamiento de hortalizas 
conlleva a que el trabajador se encuentra en un mercado casi monopsonio donde hay 
pocas posibilidades de negociar sobre los términos y las condiciones de trabajo. Las 
trabajadoras entrevistadas quejan de maltrato tanto en la planta como en la finca.  La 
mayoría está contratada eventualmente por períodos de días, semanas o meses, y 
parece que hay incrementos en la informalidad de la contratación con mayor uso de 
“servís” o enganchadores para conseguir trabajadores—particularmente para el trabajo 
en campo.  El papel de estos intermediarios contribuye a trasladar muchos costos 
asociados con la entrega de mano de obra a los mismos trabajadores.  Como 
consecuencia, los trabajadores pagan por el servicio de transporte a su trabajo y 
también pagan por mucho del equipo que se usan en las fincas y las plantas de 
procesamiento. 
 


“Equipo de trabajo que les dan la empresa?  Ninguno. Todo lo llevamos 
nosotros. Si no te llevas no hay trabajo para ti.” Trabajadora en la agro-
exportación, Ica. 


 
“O que te dan pero te descuentan. Para las botas pagas 15 soles y el día 
que te botan tienes que devolverlas.” Trabajadora en la agro-exportación, 
Ica. 


 
El transporte es peligroso e inseguro en muchos casos. Aunque ahora hay más 
probabilidad de que el vehículo que transporta los trabajadores a la finca tenga su 
SOAT pagado, no implica que los accidentes en el camino estén considerados 
accidentes de trabajo.† Además, a llegar a la finca, los trabajadores están transportados 
a dentro en vehículos que no tienen SOAT. 
 


“Nos transportaban en camiones, apretados todos. Se desmayaron 2 
mujeres; las dejaron en plena carretera.” Trabajadora en la agro-
exportación, Ica. 


 
La falta de vigilancia  y de inspectores del Ministerio de Trabajo contribuye a que hay 
muchos abusos e irregularidades en la contratación de mano de obra sobre todo en la 
Costa.‡ Las trabajadoras enfatizaron que aunque supuestamente están en planilla y 
descuentan sus contribuciones laborales y de seguro médico y pensiones, no las 


                                                 
* El grupo focal se realizó con mujeres que trabajaban en diferentes productos de la agro-exportación dado el hecho 
que fueron contratadas por periodos cortos en las fincas y plantas procesadoras. 
† El SOAT es un seguro obligatorio para accidentes de tránsito que cubre riesgos de muerte y lesiones físicas que 
sufran las personas como consecuencia de un accidente de tránsito en el que participe el vehículo, sean ocupantes 
o no ocupantes del vehículo. 
‡ Véase el anexo 7 y el cuadro comparativo de los regimenes laborales. 
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reciben.  Adicionalmente, con frecuencia trabajan más de las 8 horas y no reciben el 
pago por horas extras. 
 


“Trabajamos más de las 8 horas, pero no nos reconocen esas horas.” 
Trabajadora en la agro-exportación, Ica. 
 
“Te descuentan los pagos por ley, pero es un estafo. No contabilizan los 
descuentos. O sea que al reclamar en la AFP* ni siquiera tienes boleta, no 
estas registrada.” Trabajadora en la agro-exportación, Ica. 
 
“No nos dan un papel con un detalle, todo está pagado en el banco, no 
nos dan una boleta, es que nos dicen que están descontando tal y tal – 
pero no sabemos cual.” Trabajadora en la agro-exportación, Ica. 
 
“Me hicieron trabajar con documentos diferentes. Tenía que llevar el 
documento de otra persona. Eso fue por no pagarme más y por no 
reconocer mis horas extras.” Trabajadora en la agro-exportación, Ica. 


 


POBREZA Y CAPACIDADES EN LA CADENA 
Varios años de crecimiento económico continuo en el Perú han mejorado los 
indicadores económicos. En el 2006, se estima que se registrará una expansión de la 
economía de 7 por ciento, una de las más altas tasas de crecimiento en la región.27 
Asimismo,  durante los últimos cinco años las exportaciones han aumentado a más del 
doble.28  Entre el 2001 y el 2004, los índices de pobreza se redujeron en más del 3 por 
ciento y, durante el mismo período, la cantidad de personas que vivían en condiciones 
de extrema pobreza decreció en casi un 5 por ciento.29  
 
Aún queda mucho por hacer para asegurarse que los beneficios del crecimiento lleguen 
a los pobres. A nivel nacional, la pobreza en el Perú afecta a 52.0 por ciento de la 
población y 21 por ciento de esta población vive en la pobreza extrema. Sin embargo, 
estos datos ocultan la distribución de la pobreza por región, por hogar y por sexo, y 
hace difícil entender las características de la pobreza y los pobres.  
 
En general la pobreza es menor en zonas urbanas que rurales. El cuadro 14  reporta 
las cifras de pobreza para 2003/2004 del ENAHO. Se observa que 74 por ciento de la 
población rural vive en pobreza y 43 por ciento en condiciones de extrema pobreza. En 
términos regionales, la pobreza es mucho más alta y profundizada en la sierra y la 
selva, con la sierra registrando las tasas más altas comparadas con las más bajas en la 
costa. 


                                                 
* El AFP significa Administrador de Fondos de Pensiones. 
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El cuadro 12 destaca las cifras de pobreza para los departamentos donde se cultiva 
alcachofa.  Se observa que en términos de bienestar Ica y Lima registran menores 
niveles de pobreza y pobreza extrema, mientras que Junín y Ancash registran más 
hogares con ingresos que quedan por debajo de la línea de pobreza. 
 


Varios estudios subrayan que existen diferencias en las características de los hogares, 
acceso a servicios e infraestructura que determinan la probabilidad de ser pobre.30 En 
su análisis sobre los bienes de los pobres, Escobal, Saavedra, y Torero (2000) 
demuestran que la falta de tierras y ganado, así como la inaccesibilidad a la educación, 
al crédito y a los servicios públicos, son determinantes claves de la pobreza en los 
hogares peruanos. La probabilidad de vivir en condiciones de pobreza aumenta con 
menor nivel de educación del jefe de hogar, y en los hogares donde éste habla un 
idioma indígena. En términos de actividades económicas, los hogares que dependen 
de ingresos del sector agrícola tienden a tener menores ingresos y tasas de pobreza 
más altas.  
 
Para analizar la pobreza en la cadena se calculó la pobreza para productores de 
alcachofa según los gastos alimentarios comparándolos con la línea de pobreza para 
alimentos en Perú.  Se estimaron niveles de pobreza de 70 por ciento para los 
jornaleros agrícolas y 67 por ciento para los pequeños productores. Estas tasas 
subrayan que aunque los agricultores pequeños y los jornaleros son pobres, no son 
más pobres que agricultores y trabajadores que se dedican a cultivar otros productos. 
 


CUADRO 12. POBREZA A NIVEL NACIONAL Y REGIONAL 2003/2004, INDICADORES DE FOSTER-GREER-
THORBEKE 


 POBREZA EXTREMA POBREZA 
Area P0 P1 P2 P0 P1 P2


Nacional 52.0 18.5 8.9 20.7 6.0 2.5
Urbano 40.3 12.5 5.4 8.9 2.1 0.8
Rural 73.6 29.7 5.4 42.5 13.2 5.7
Ancash 56.1 21.6 10.8 29.0 9.2 4.1
Ica 32.5 7.4 2.5 2.7 0.3 0.1
Junin 57.3 18.4 8.1 22.2 5.4 2.0
La Libertad 51.3 18.8 9.1 18.6 5.6 2.5
Lima 35.7 10.0 3.9 4.5 0.8 0.2


Notas: 1 Pobreza, P0 esta calculada por la fracción de la población que queda por debajo de la línea de pobreza. 
Aquí ENAHO calcula pobreza utilizando los ingresos per capita en el hogar. 
2 La brecha de pobreza, P1, es el pro medio del déficit para todos los hogares de los ingresos por debajo de la 
línea de pobreza de ingresos o gastos per capita. P1 puede ser interpretado como una medida per capita del total 
del déficit de los hogares que tienen ingresos o gastos per capita por debajo de la línea de pobreza.  
3 P2 mide la severidad de la pobreza y captura el pendiente de la distribución cumulativa de los ingresos o gastos 
de los hogares que quedan por debajo de la línea de pobreza. 
Fuente: ENAHO 2003/2004 
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Un análisis específico del proyecto PRA compruebe este hallazgo en el caso de los 
pequeños agricultores en Huancayo. El estudio de Talavera (2004) utiliza una 
metodología de propensity score matching para analizar el impacto del proyecto en 
términos de posibles mejoras en los ingresos de los alcachoferos. Se encontró que “el 
impacto del proyecto en los ingresos de los miembros del hogar que trabajan en la 
producción de alcachofa fue positivo y del orden de 145.68 nuevos soles en 
promedio.”31  Esta conclusión destaca el rol importante de PRA en articular los 
pequeños agricultores a mercados de exportación. Pero aún así, las procesadoras en 
la sierra componen alrededor de 2 por ciento del total del valor de exportaciones (f.o.b.) 
en la cadena. Por ende, no es sorprendente que los niveles de pobreza en la cadena 
no son mucho menores que los niveles nacionales. Sin embargo, no implica que el 
modelo agro-exportador no pueda ser usado estratégicamente para incrementar la 
participación de los pequeños agricultores, dinamizar economías locales y regionales y 
reducir la pobreza. *
 
La pobreza refleja y responde a una variedad de derechos y capacidades de los 
actores en la cadena. Los pequeños agricultores que poseen poca tierra también 
poseen poca educación formal. El bajo nivel de educación formal de los agricultores 
pequeños constituye un factor que dificulta la ejecución de acciones de promoción y 
desarrollo de cadenas agro-exportadoras competitivas. Las cifras más recientes 
muestran que si bien la cobertura de la educación primaria alcanza un porcentaje alto y 
relativamente equitativo (94 por ciento en el ámbito urbano y 90 por ciento en el rural), 
en el caso de la secundaria la brecha es alto y más profunda todavía en la tasa de 
conclusión de educación secundaria: 79 por ciento en el ámbito urbano y 37 por ciento 
en el rural (Cuadro 13).  
 


GRÁFICO 11. TASAS DE POBREZA EN LA CADENA PARA LOS PEQUEÑOS AGRICULTORES Y 
JORNALEROS 
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Nota: Se aplica la línea de pobreza oficial para los gastos alimentarios per capita del hogar. 
Fuente: Encuesta de CEPES 


                                                 
* Este hallazgo concuerda con otros estudios del potencial para reducir pobreza en otras cadenas agro-exportadoras. 
Veánse MCCulloch y Ota “Export Horticulture and Poverty in Kenya.” Institute for Development Studies, 2002. 
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CUADRO 13. INDICADORES DE LA EDUCACIÓN PERUANA (PORCENTAJES) 


Área de residencia Nivel de Vida Variable 
 


 
Promedio 
Nacional 


 


Urbano Rural No 
Pobre 


Pobre Pobre 
Extremo 


de la 
 Primaria 


93 94 90 94 93 90 


de la 
 Secundaria 


70 81 53 83 71 48 


onclusión de 
 Primaria 


91 86 83 96 93 78 


onclusión de 
 Secundaria 


67 79 37 81 58 28 


rimarias Unidocentes 
l total 


27 3 37 8 32 36 


2 años escolaridad 
n/escriben 


21 11 34 11 17 37 


s desaprobados en 9 6 13 5 11 15 


s retirados en 7 2 9 2 6 11 


Ministerio De Educación La Educación en el País - Indicadores de la Educación Perú 2004 

ivel educativo se expresa, especialmente en la sierra, en una racionalidad 
 que no responde adecuadamente a las señales del mercado. Si bien ésta 
ltar apropiada para garantizar la subsistencia de grupos rurales con estilos 


dicionales, resulta incapaz de generar los excedentes necesarios para cubrir 
cesidades (salud, educación, etc.) o de enfrentar las presiones generadas 
imiento poblacional. Las deficiencias en la educación, ya sea en lo que se 
bertura como a acceso y calidad, terminan expresándose en lo siguiente: 


cidad de los agentes con bajo nivel educativo, especialmente los rurales, 
stionar eficientemente las unidades a su cargo o para generar iniciativas 


tivas viables en un entorno que exige competitividad. 
imilación de nuevos conocimientos, afectando la eficacia de los programas 


acitación, asistencia técnica e innovación tecnológica, lo que reduce sus 
dades de participar directamente en mercados que exigen el cumplimiento de 
s estándares de calidad. 
e conocimientos para percibir e interpretar correctamente las señales de 
o, lo que lleva a mantener patrones productivos inconsistentes con las 
das del mercado o que dependen únicamente de la disponibilidad de 
s naturales. 


E NEGOCIACIÓN 
ón describe y analiza las relaciones entre los productores y los compradores 
de alcachofas, y explora el poder de negociación de ellos para mejorar las 
 obtienen por integrarse en la cadena. Al explorar el poder de negociación de 
s actores se puede entender mejor la evolución de los precios, los términos 
ción y las oportunidades para los pequeños agricultores entrar y salir de la 
ejorar sus ingresos.   
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En el caso de las alcachofas, la evidencia revela que, en la sierra, el uso de contratos 
para coordinar las relaciones entre las procesadoras y los pequeños y medianos 
productores a lo largo de la cadena productiva predomina. Esto sirve para superar 
fallas en el mercado y para minimizar costos de transacción.32 Los contratos establecen 
y aseguren un mercado para los productos; pueden mejorar la calidad del producto por 
la provisión de asistencia técnica e insumos; establecen medios de financiamiento; y, 
mitigan variaciones en el precio de productos.33 Para productores tanto como para 
compradores, hay beneficios y costos asociados con el uso de contratos para coordinar 
la producción y los costos de transacción se basen en el poder de negociación que un 
actor tiene frente a otro. 
 
El poder de negociación se determina por las características de la cadena y de los 
actores en los diferentes eslabones. En ciertas cadenas productivas, como la de 
alcachofa, donde hay una concentración del mercado y control significativo sobre 
recursos e insumos, los compradores y mayoristas suelen ejercer mayor poder sobre 
los productores y agricultores. No obstante, hay varios tipos de agricultores y el nivel 
del poder de negociación de ellos frente a los compradores y mayoristas depende en 
sus derechos y capacidades. Los beneficios y costos asociados con el uso de los 
contratos determinan en gran parte si los agroindustriales buscan contratar a los 
pequeños productores o prefieren trabajar con los más grandes.  
 
Debido al alto grado de especificaciones para el procesamiento de alcachofas y las 
reglas fitosanitarias que rigen los mercados de exportación (principalmente sin 
espinas), se nota que los compradores de la matera prima puedan ejercer control sobre 
el uso de fertilizantes y pesticidas, y el tamaño del cultivo en si. Por esta razón, la 
producción de la alcachofa en la costa se hace por contratación con grandes 
productores o por las procesadoras mismas quienes operan sus propias plantaciones o 
arrienden terreno. También a su favor, es la experiencia exitosa que tuvieron estos 
productores a lo largo de los últimos años con la producción y exportación del 
espárrago. 
 
En cambio, las procesadoras que se han instalado en la sierra trabajan con pequeños 
productores o asociaciones de agricultores de varios tamaños. Los contratos 
negociados con los productores son en su mayoría contratos a precio fijo por campaña. 
Los productores trabajando con las empresas a través del proyecto PRA, por ejemplo, 
tienen contratos de tres años. Los contratos fijan una variedad de obligaciones 
recíprocas, por los cuales la empresa habilita los insumos de producción y un paquete 
técnico mientras el agricultor accede a cultivar las alcachofas a las especificaciones del 
comprador. Los contratos no son sujetos a negociación en dos aspectos: el precio y las 
especificaciones del producto. Los precios para las alcachofas se fijan antes de la 
campaña (Cuadro 14). Ya que los compradores al exterior ejercen mucho poder en la 
cadena, las procesadoras fijan el precio para la materia prima solo después de que 
tengan un contrato con sus compradores al exterior.  
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Los ingresos generados por la venta de alcachofas con espinas en 2006 tenían la 
potencial para estar en arriba de los ingresos generados por la venta de variedades sin 
espinas— especialmente dado los precios establecidos en unos contratos con las 
procesadoras (Cuadro 15). Los agricultores entrevistados sostuvieron que prefieren 
cultivar las variedades con espinas porque los costos de producción son menores, 
están más familiarizados con el proceso de producción, experimenten menos descarte, 
y sienten que asuman menos riesgo porque pueden vender en el mercado local y/o a 
las procesadoras.*


 
Las exigencias del mercado de alcachofa sin espinas hacen difícil asegurar la calidad 
del producto cuando se lo cultiva por varios productores pequeños y dispersos en 
diferentes microclimas. Los costos de transacción y coordinación en la cadena suelen 
ser muy altos – específicamente con los pequeños productores. Entrevistas con varias 
empresas y actores de la cadena confirman las dificultades en integrar el pequeño 
productor en la cadena dada la fragmentación de las parcelas y la dispersión de los 
agricultores. Además de las especificaciones estrictas de tamaño y uniformidad de la 
materia prima para el procesamiento, la sensibilidad de la alcachofa sin espinas a 
cambios en temperatura y el régimen de riego complican su producción y contribuyen a 
que los agricultores requieren mayor asistencia técnica e inversión por parte de las 
procesadoras para mejorar la calidad de producto. 
 
Para los pequeños agricultores, asociarse a las cadenas productivas ofrece la 
oportunidad de mejorar sus ingresos por la producción de hortalizas de exportación que 
suelen ser más rentable que los cultivos tradicionales de papas y maíz.34 También a 
través de las cadenas pueden acceder a asistencia técnica y financiamiento. No 
obstante, los pequeños productores suelen encontrarse sin mucho poder de 
negociación en ésta relación. Esto puede ocurrir cuando los pequeños productores 
cultivan productos no-tradicionales para los cuales no existe un mercado local y 


CUADRO 14.  PRECIOS PROMEDIOS DE ALCACHOFA SIN ESPINA, POR KILO 2006 
Tamaño en Centímetros Precio en US$ 


3-4 0.60 
4-5 0.40 
5-6 0.30 
6+ 0.25 


 Fuente: Entrevistas con informantes claves, Junín 


CUADRO 15. PRECIOS PROMEDIOS DE ALCACHOFA CON ESPINA, POR KILO 2006 
 


Calibre Precio en US$ 
Extra 0.31 
Primera 0.33 
Segunda 0.30 
Tercera 0.22 
Cuarta 0.26 
Quinta 0.20 


 Fuente: Entrevistas sostenidas en Septiembre  2006 y Enero 2007 y datos proporcionados por 
José David Quintanilla, Marzo 2007. 


                                                 
* Unos agricultores nos manifestaban que prefieren vender alrededor de 40% con la agroindustria y 60% en el 
mercado nacional. 
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forzosamente tienen que asegurar un comprador antes de la producción. En este caso 
puede pasar que se terminan aceptando contratos sub-óptimos según sus intereses.35


 
La falta de crédito en la cadena y la necesidad de asegurar la uniformidad del producto 
contribuyen a que las procesadoras en la sierra juegan múltiples roles de comprador de 
materia prima y proveedores de agroquímicos, crédito y asistencia técnica.*36 Estos 
roles están fijados en el contrato y por ende el mismo contrato suele a ser bastante 
complejo. Las siguientes citas del grupo focal con productores en la Sierra subrayan 
que el contrato parece ser muy complicado y mal entendido por los pequeños 
agricultores (Ver Anexo 2). 
 


“[Los agricultores] no entienden. Unos ni siquiera leen los contratos.” 
Pequeño agricultor, Huancayo. 


 
El préstamo es para insumos químicos y está descontado directamente de la venta al 
entregar el producto con la procesadora. No obstante, parece que pocos agricultores 
entienden como funciona y sienten que los insumos cuestan demasiado. 
 


“Cuando empiezan a descontar las agroindustrias de la primera cosecha, 
que hacen? Agarran más de 60 a 70 por ciento, y dejan 30 o 20 por 
ciento.” Pequeño agricultor, Huancayo. 
 
“Mientras llega el préstamo, más caro sale todo.” Pequeña agricultora, 
Huancayo. 
 
“Los insumos salen más caro y con condiciones.” Pequeño agricultor, 
Huancayo. 


 
En el caso de la producción de las alcachofas en Huancayo, algunos de los agricultores 
entrevistados fueron desilusionados por sus experiencias. Encontraron dificultades con 
la producción y se quejaron de que los precios no cubrieran los costos de producción. 
Productores se sintieron engañados por los precios bajos fijados por las procesadoras 
y encerrados en contratos con las procesadoras porque ellas los proveían 
financiamiento e insumos. También dicen que el pago a los agricultores es un 
problema.  Además cuando la cosecha faltó de cumplir con los requerimientos de los 
contratos en términos de calidad y tamaño, los productores se encontraron con un 
producto que no tiene mercado internacional ni local en lo cual pueden vender las 
piezas rechazadas. Hay mucho descarte con las alcachofas sin espinas, lo cuál ha 
provocado una fuga de su producción hacia la producción de alcachofas criollas. 
 


“No tenemos descarte con la criolla.” Pequeño agricultor, Huancayo. 
 
“Con la criolla hay más confiabilidad.” Pequeño agricultor, Huancayo. 
 


                                                 
* En 2004, el BancoAgrario, un banco estatal comenzó a prestar después de un periodo de cierre. El BancoAgrario 
prestaba aproximadamente $6.5 millones en su primer año a unos 3,149 clientes.  AMAP (2006) observa que la 
mayoría de estos clientes estaban insertados en sectores productivas y probablemente tenían acceso al crédito 
formal. Por ende, este inyección de crédito no ha solucionado los cuellos de botella en la provisión de crédito en el 
sector de alcachofas—particularmente para los pequeños productores. 
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”Hay más perdida con [la alcachofa] sin espinas. Es por el tamaño de los 
calibres. Te rechaza si dejas a crecer mas.” Pequeño agricultor, 
Huancayo. 


 
A la misma vez, parece que existen todavía fallas en la contratación por el lado del 
monitoreo de cumplimiento de los contratos, que permita a unos de los agricultores 
vender a otros compradores. En Huancayo existe un mercado “spot”. Cuando las 
procesadoras costeñas tengan déficit en materia prima, hay casos en que ellas van en 
búsqueda de materia prima adicional y compran en la chacra directamente de los 
agricultores. Se les pagan un mejor precio al que tiene especificado en el contrato con 
la procesadora local, pagan rápido, y realizan toda la compra en chacra. No son casos 
regulares y los precios varían mucho, pero para los agricultores ofrece una oportunidad 
de capturar más renta. 
 


“Todo se hace en la chacra. Se registra todo y el agricultor vea todo.” 
Pequeño agricultor, Huancayo. 
 
“Hasta ahora me encuentro trabajando con ellos [las empresas de la 
costa]: Por una parte porque cumplen con el pago; de una semana a otra 
nos están dando cheques, cuando necesitamos apoyo económico, 
también nos dan. Y nos dan adelantos en efectivo.“ Pequeña agricultora, 
Huancayo. 


 
Sin embargo, los agricultores entrevistados para este estudio subrayaron que les 
gustaría trabajar con las procesadoras de la sierra, pero bajo diferentes términos y 
condiciones. Hicieron algunas sugerencias para cambiar el contrato y maximizar el uso 
del producto.  Observaron que habrá necesidad de minimizar el descarte y encontrar 
otros usos para las alcachofas rechazadas por las empresas procesadoras. 
Adicionalmente los agricultores mostraron interés en negociar sobre la forma y 
contenido del paquete tecnológico. 
 


“Fuera mejor dejar que se vende una porción en el mercado. También nos 
gustaría negociar sobre el paquete tecnológico: el costo de los insumos y 
la asistencia técnica. “ Pequeño agricultor, Huancayo. 


 
Como sugerencia, los agricultores propusieron negociar para que se pueda vender una 
porción de su producción en el mercado nacional donde logran tener mejores precios. 
Adicionalmente, prefieren recibir el crédito para insumos en efectivo para que puedan 
comprar los agroquímicos y abonos en el mercado según su gusto.  Ellos respectaron 
que habría que asegurar que ambos los agricultores y las procesadoras cumplieran con 
estos acuerdos y sugieron que para garantizar la aplicación fidedigna y a tiempo de los 
insumos las procesadoras pueden incrementar su inversión en asistencia técnica. 
 


“Ellos tienen técnicos que van al campo. Ellos miran. Ellos pueden vigilar 
el cumplimiento.” Agricultor pequeño, Huancayo. 


 
Es obvio que al tener mayor asociatividad entre los agricultores, ellos podrían mejorar 
su posición frente a las procesadoras al igual que ofrecerles beneficios de economía de 
escala en la compra de insumos. Desafortunadamente existe todavía demasiada 
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desconfianza entre los agricultores. Las asociaciones que existen son débiles y hay 
casos donde los alcachoferos están saliendo de las asociaciones por sentir que los 
retornos de asociatividad no fueron los que se esperaban. 
 
Aunque por medio de programas como PRA y Cáritas, las procesadoras en la sierra se 
han acercado a pequeños productores, creando incentivos para que se agrupan, la 
existencia de un mercado de tierras indica que los altos costos de transacciones y de 
coordinación al trabajar con agricultores independientes o asociados hacen más 
rentable la integración vertical en la cadena donde las empresas procesadoras 
arriendan o tienen sus propias parcelas. 
 


VALOR AGREGADO Y EL CHORREO ECONÓMICO 
Se realizó un análisis sencillo del valor agregado y costos en la cadena para analizar la 
distribución de los dos. Primero se estimó el valor agregado en cada segmento 
utilizando las cifras de las cuentas nacionales, el rendimiento por hectárea y la renta 
promedia generada en cada eslabón. La distribución del valor agregado se representa 
en el gráfico 12. La mayoría del valor agregado está concentrada en las procesadoras y 
exportadoras. Se estima que alrededor de 61 por ciento del total del valor agregado 
queda en manos de las agro-exportadoras para actividades de procesamiento.  
Aproximadamente 10 por ciento queda en el eslabón de los agricultores pequeños y 
medianos que cultivan menos de 10 hectáreas de terreno. Se puede atribuir 3 por 
ciento del total del valor agregado a los vendedores de semillas y 4 por ciento a los 
vendedores de agroquímicos.  Aproximadamente 2 por ciento se atribuye a transporte 
en la cadena que esta propiciada por fletes independientes que no están asociados con 
las empresas agro-exportadoras. 
 
No obstante, la distribución de costos refleja las mismas proporciones. Las 
procesadoras gastan alrededor de 60 por ciento de los costos totales en la cadena. Los 
grandes agricultores gastan 20 por ciento de los costos. Mientras que los medianos y 
pequeños agricultores gastan 6 y 9 por ciento respectivamente. 
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GRÁFICO 12. DISTRIBUCIÓN DEL VALOR AGREGADO EN LA CADENA EN PERÚ 
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Notas: Agroquímicos incluye fertilizantes. 


 
Vale la pena anotar aquí que a pesar de que las procesadoras captan la mayoría del 
valor agregado en la cadena nacional, captan alrededor de 16 por ciento del precio final 
de venta en los supermercados en los EE. UU. Los agricultores captan 7 por ciento del 
precio final de venta en los supermercados en los EE. UU. Eso implica que en el 
mercado estadounidense, los actores fuera de Perú captan 76 por ciento del total del 
precio final de venta en los supermercados. *
  
VINCULOS HACIA ADELANTE Y DETRAS 
Para poder calcular el chorreo económico impulsado por la producción de alcachofas 
en Perú, se estimaron los vínculos hacia adelante y detrás en la cadena. Los vínculos 
hacia detrás representan la compra de insumos (bienes y servicios) de otros actores 
expresada como una razón del valor total de ingresos o ventas en cada eslabón.  Los 
vínculos hacía adelante representan la proporción de ventas que otras industrias o 
actores compran de un actor específico. 
 
El cuadro 16 utiliza datos de la encuesta de CEPES y de otras fuentes oficiales para 
calcular la proporción de bienes y servicios de origen nacional comprada en cada 
eslabón de la cadena por los diferentes actores destacados. Se observa que los 
agricultores pequeños tienen mayores vínculos hacía detrás comparado con los 
agricultores medianos y grandes porque el contenido nacional de bienes y servicios 
comprado es más alto. Los vendedores de semillas y agroquímicos demuestran los 
menores vínculos hacía detrás porque la mayoría de sus insumos están importados. 
 


                                                 
* Calculado de precios de venta de cinco marcas de alcachofa en los Estados Unidos entre Noviembre-Diciembre 
2006. 
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Se puede usar estos vínculos para estimar multiplicadores en la cadena.* Estimamos 
multiplicadores sumando los efectos directos, indirectos e inducidos.37 Impactos 
directos son los efectos inmediatos de los ingresos o retornos en la cadena. Efectos 
indirectos son los efectos impulsados por la compra de insumos hecho a lo largo de la 
cadena.  Efectos inducidos son los cambios en otros sectores impulsados por el 
incremento en los gastos de consumo de los trabajadores en la cadena. Como se 
observa el estimado para el chorreo total en la cadena en 2006 es $199.2 millones.  El 
multiplicador aplicando estos estimados suele a ser 1.82 que implica que por cada 
incremento en ingresos en la cadena de $1, unos 82 centavos están generados en 
demanda final en la economía nacional. 
 


 


PRONÓSTICOS 
Como parte del análisis del chorreo económico se realizó un análisis de sensibilidad 
pronosticando diferentes tasas de crecimiento en el sector e incrementos en la 
extensión de terrenos dedicados a la producción de alcachofas. Para dicho análisis se 
consideraron 3 escenarios de crecimiento en el sector†: 
 


CUADRO 16. ESTIMADOS DE LOS VÍNCULOS HACIA ADELANTE Y DETRÁS EN LA CADENA
 


ACTOR DETRÁS ADELANTE 
Agricultores pequeños 0.41 0.75 


Agricultores medianos 0.36 0.90 


Agricultores grandes 0.29 0.95 


Vendedores de semilla 0.12 0.98 


Vendedores de agroquímicos1 0.07 0.98 


Transporte2 0.11 1.00 


Procesadoras 0.26 -- 


Total 0.27   


Notas: 1 Se basa este estimado en datos de Empresas y Negocios. Contrabando de 
agroquímicos superó a los US$11 millones en 2006. Cámara de Comercio de Lima.  15 de enero 
de 2007. 
2  Transporte representa el servicio ofrecido por unos mayoristas y transportistas independientes. 
No todos ofrecen servicios exclusivamente a la cadena de alachofa. Se basa este estimado en 
los datos recolectados en entrevistas entre enero y febrero 2007. 


 


CUADRO 17. ESTIMADOS DEL CHORREO ECONÓMICO EN LA CADENA DE ALCACHOFA, 2006, 
(MILLONES DE US$) 


Directos Indirectos1 Inducidos2 Chorreo Total 
109.5 58.3 31.4 199.2 


Notas: 1 Este estimado resta los sueldos y contempla solamente los efectso de las compras de bienes en la 
cadena. 
2  Los efectos inducidos contempla el impacto de los gastos de consumo por los trabajadores tomando en 
cuenta una propensidad marginal del consumo de 0.82.


                                                 
* Se basa el análisis de multiplicadores en la metodología de insumo-producto de Miller y Blair.  
† Se basan estos escenarios en los posibles pronósticos de incremento de cobertura dado las entrevistas sostenidas 
con el Ministerio de Agricultura, INEIA, y ADEX. 
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(1) Atribuyendo una tasa de crecimiento de cobertura de hectáreas cultivadas en 
2006 siguiendo la trayectoria de incremento en la extensión de espárrago en los 
últimos 5 años.* 


(2) Pronosticando un incremento en la cobertura de hectáreas cultivadas hasta 
9,500 hectáreas de alcachofa según las proyecciones de Sierra Exportadora. 


(3) Pronosticando un incremento en la cobertura de hectáreas cultivadas hasta 
12,000 hectáreas de alcachofa. 


 
Se observa que en los tres escenarios el empleo directo generado en la cadena varía 
entre aproximadamente 26,000 y 37,000 puestos a tiempo completo al año. El valor de 
las exportaciones varía entre $84.2 millones y $118.5 millones (f.o.b.) al año lo cual 
corresponde a tasas de crecimiento de 8 a casi 15 por ciento.  El chorreo económico 
estimado, aplicando el multiplicador de 1.82 varía entre $254 y $358 millones. 


 
CUADRO 18. PRONÓSTICOS ECONÓMICOS DE INCREMENTOS EN LA PRODUCCIÓN DE ALCACHOFA A 


PRECIOS CONSTANTES DE 2006 
 Pronósticos1


 (1) (2) (3)
Hectáreas               8,524 9,500              12,000
Empleo directo2             26,175             29,172              36,849
X (f.o.b) US$ millones 84.2 93.9 118.5
Chorreo económico 254.2 283.3 357.9
Tasa de crecimiento (X f.o.b.) por año 8.0 10.0 14.9
Notas: Se asuma un coeficiente de transformación del procesamiento constante de 26%. 
1 No se imputa cambios en parámetros tecnológicos.  Los pronósticos asumen que el rendimiento por hectárea 
se mantiene a niveles de 2006 y que los coeficientes de transformación en el procesamiento se mantienen a 
niveles de 2006. 
2 El empleo es el equivalente a un puesto a tiempo completo por año a lo largo de la cadena. 


 
HALLAZGOS PRINCIPALES 
Este capitulo demuestra que el costo del cultivo de alcachofas sin espinas es mas alto 
comparado con las variedades con espinas. No obstante, hay pocas diferencias en la 
estructura de costos entre las alcachofas con y sin espinas.  
 
El análisis de vínculos hacía adelante y detrás revela que a pesar de que hay fuertes 
vínculos hacía adelante, los vínculos detrás son menores. Este hallazgo subraya una 
tendencia, específicamente en mercados de exportación no tradicional, hacía una 
dependencia bastante alta sobre los insumos importados en la cadena. En el caso de 
alcachofas los insumos importados consisten en la mayoría en las semillas, los 
envases y los agroquímicos. Dado el alto uso de insumos importados los vínculos hacía 
la economía nacional no son tan densos ni grandes en la cadena, un hecho que limita 
el tamaño de los multiplicadores y restringe el impacto del chorreo económico. Sin 
embargo, habría que realizar un análisis comparativo con otros productos tradicionales 
y no tradicionales para poder ver cuáles tienen mayores vínculos y maximicen el 
chorreo económico. 
 


                                                 
* Esta cobertura suma solamente las alcachofas destinadas al mercado de exportación en 2006. 
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El análisis observa que los actores (pequeños y medianos productores) en la cadena 
con mayores vínculos hacía detrás son también los que generalmente capturan menos 
del valor total agregado. Por ende, a pesar de tener vínculos más densos con la 
economía nacional, el chorreo económico no es tan grande. Al fomentar más vínculos y 
apoyar incrementos en el rendimiento y mejoras en los precios de venta para sectores 
como los pequeños y medianos agricultores se puede al mismo tiempo, maximizar el 
chorreo económico—particularmente en los sectores de mayor incidencia de pobreza. 
 
La industria procesadora también demuestra un vínculo hacia detrás relativamente alta 
y captura alrededor de 61 por ciento del valor agregado en la cadena. Sin embargo, el 
chorreo económico es relativamente limitado y el multiplicador al final suma a 1.82. 
Incrementado los vínculos hacía detrás con las procesadoras y aumentando en 
contenido nacional maximizaría el chorreo económico. 
 
La producción de alcachofa en Perú ha generado alrededor de 20,500 puestos de 
trabajo (equivalente a tiempo completo). Desafortunadamente no todos son formales y 
a pesar de que muchos trabajadores están en planilla, no todos reciben los beneficios 
establecidos por la ley.  Sus puestos son inestables y se quejan de condiciones de 
trabajo no aceptables. Hay que redoblar los esfuerzos para asegurar las condiciones de 
trabajo, particularmente en el campo y en la industria procesadora sobre todo en la 
costa.  Estos esfuerzos estarían de mayor importancia si Perú quisiera incrementar la 
renta y el valor agregado obtenida por la venta de alcachofas buscando mercados 
nichos como de comercio ético. 
 
Finalmente, la industria procesadora captura la mayoría del valor agregado como se 
observa en muchas cadenas de valor agregado globalmente. Parte de eso refleja que 
las procesadoras invierten más en la cadena que otros actores y asumen la mayoría 
del costo de capital injerido en la cadena. Sin embargo, si se quiere incrementar el 
chorreo económico, habría que incrementar la densidad de los vínculos hacía detrás y 
reducir el uso de insumos importados.  Las oportunidades para maximizar el contenido 
nacional en la cadena se enfocarán en la producción de agroquímicos nacionales y en 
el uso de materiales de envase para la exportación del producto final. 


 
OPORTUNIDADES Y DESAFÍOS 
El surgimiento reciente de la alcachofa para exportación  ha significado una nueva 
posibilidad para promover el desarrollo agrario y rural. Sin embargo, pese a lo positivo 
de esta posibilidad, los indicadores revelan que este fenómeno todavía es muy 
localizado y mantiene una serie de barreras a la entrada de nuevos productores. Se 
observa que, luego de quince años de crecimiento agro-exportador, los principales 
cultivos no tradicionales representan todavía una pequeña fracción de las áreas aptas 
para agricultura en el Perú (Véase Anexo 5, Gráfico A5.2). Por ende, queda claro que 
existe un amplio espacio para aumentar y complementar esfuerzos actuales para 
mejorar la integración de agricultores y jornaleros en la cadena.  
 
Esta sección pretende analizar las oportunidades y los desafíos en la cadena de 
alcachofa para poder identificar intervenciones y actividades que mejorarán los 


DRAFT LA CADENA DE VALOR AGREGADO DE ALCACHOFAS 64







ingresos, la renta, y la eficiencia en la cadena. Además la sección busca identificar 
algunos factores que permitan una participación más equitativa de los pequeños 
agricultores y los que tienen pocos recursos, tanto hombres como mujeres, maximizar 
el chorreo económico, y propiciar un crecimiento más a favor de los pobres a través de 
la cadena. Éstos se han clasificado en tres niveles: macro (transversales), meso 
(sectoriales) y micro (específicos o directamente vinculados a la alcachofa). 
 


A NIVEL MACRO 
 
INFRAESTRUCTURA VIAL 
La infraestructura vial juega un rol decisivo para permitir la articulación de las zonas 
productoras con los mercados. La mayoría de los agricultores pequeños quienes se 
insertan en la cadena de alcachofa se encuentran en la sierra. Sin embargo, la sierra a 
pesar de su productividad potencial y actual, sigue siendo relativamente aislada. El 
aislamiento de la sierra se basa en su topografía. La falta de infraestructura como redes 
viales y aeropuertos, contribuye al aislamiento de sus mercados principales en la costa 
y por ende los mercados internacionales. 
 
El actual gobierno está promoviendo dos iniciativas que podrían generar una mejora 
significativa de la competitividad de las zonas con potencial para la producción de 
alcachofa en la sierra: 
 


• Plan Costa-Sierra. El Programa consiste en concesionar 28 vías de penetración 
existentes que conectan los centros de producción ubicados en los valles con los 
centros de comercialización ubicados en los 10 departamentos de la costa 
peruana.  


• Corredor Vial Amazonas Centro del IIRSA*. Según la Agencia de Promoción 
de la Inversión (PROINVERSIÓN), a cargo del proceso de concesión de este 
tramo vial, el Proyecto del Eje Multimodal Amazonas Centro de IIRSA tiene una 
extensión de 867km que va desde el Puente Ricardo Palma (Lima) hasta 
Pucallpa (Ucayali), que requiere una inversión de $ 88 millones para su 
ejecución. Este corredor permitirá integrar los departamentos de Lima, Pasco, 
Junín, Huánuco y Ucayali. 


 
Dichas iniciativas mejoran el acceso a mercados para una multiplicidad de agricultores 
y vendedores de insumos. Por ende puede estimular la producción agrícola y mejorar el 
acceso también de productores de alcachofa a diversos mercados y procesadoras. 
 
ESTÍMULOS A LAS CADENAS PRODUCTIVAS 
Cómo se destacó en el capítulo Análisis Socio-Económico de la Cadena, para 
maximizar el chorreo económico, hay que invertir en propiciar vínculos hacia adelante y 
detrás en la cadena.   
 


                                                 
* La Iniciativa para la Integración de la Infraestructura Regional Suramericana (IIRSA) es un foro de diálogo entre las 
autoridades responsables de la infraestructura de transporte, energía y telecomunicaciones en los doce países 
suramericanos. Creada en el año 2000, busca impulsar el proceso de integración regional suramericano como 
elemento central para una estrategia de desarrollo , a través de un Plan de Acción para la Integración Física 
Suramericana, con un horizonte de 10 años. Ver: http://www.iirsa.org 
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Un ejemplo de la viabilidad de los programas de promoción de cadenas, cuando 
cuentan con un adecuado nivel gerencial, se encuentra en el Proyecto PRA.38 Este 
proyecto financiado por USAID/Perú, tiene como objetivo primordial contribuir a la 
generación de empleos e ingresos sostenibles en zonas pobres del interior del país, 
con un enfoque empresarial y de demanda. El proyecto enfoca en cadenas de 
exportación y en la creación de corredores económicos vinculando vendedores y 
compradores y propiciando densos núcleos de productores y proveedores de servicios 
específicos de fletes de transporte, procesamiento de productos, brokers y 
exportadores. Hacia el año 2006, el proyecto PRA ha logrado generar $ 118 millones 
de ingresos por la venta acumulada de productos, 3.9 millones de jornales de trabajo 
anual y $ 3.5 millones de inversión en una variedad de actividades nuevas agro-
exportadoras. Dado el enfoque de reducción de pobreza, aproximadamente 8 de cada 
9 clientes están vinculadas a actividades económicas en la sierra. 
 
En el caso específico de la alcachofa, el Proyecto PRA ha jugado un rol importante en 
el desarrollo de la producción de alcachofa para mercados de exportación en la sierra.  
A mediados de 2002, el Centro de Servicios Económicos (CSE) en Huancayo inició los 
primeros contactos comerciales con empresas agro-exportadoras quienes se 
dedicaban a exportar productos hortícolas procesados a los EE.UU. y Europa. La 
ventaja comparativa de la zona se basa en el clima y el hecho que los productores 
tenían conocimiento del cultivo de alcachofa para mercados internos. En junio 2003 se 
iniciaron las primeras siembras de alcachofa para exportación con un grupo de 15 
agricultores en una extensión de 60 hectáreas. Al siguiente año lograron incrementar la 
extensión sembrada a 225 hectáreas, distribuidas en 14 distritos del corredor 
económico de Huancayo, para abastecer a tres empresas compradores. En 2005 dos 
empresas, TALSA y Agromantaro S.A.C. decidieron construir sus fábricas de conservas 
de alcachofa en el Valle de Mantaro con inversiones locales del orden de $800,000 por 
cada procesadora.39


 
Finalmente, la aprobación reciente de una serie de disposiciones como la Prórroga de 
Ley de Promoción Agraria, el mantenimiento del Drawback y la Aprobación de la Ley 
para el Fortalecimiento de la Cadenas Productivas pueden apoyar directamente o 
indirectamente al desarrollo de cadenas agro-exportadoras como la alcachofa también 
contribuye al éxito de los proyectos promotores de negocios (Véase Anexo 5.)  
 
SUSCRIPCIÓN DEL APC PERÚ-EE.UU. 
La importancia de los EE.UU. como socio comercial creció gracias a los regímenes que 
desviaron el comercio hacia dicho país, que pasó de absorber el 20.5 por ciento de las 
exportaciones peruanas en 1993 a 27.4 por ciento en el 2000 (vigencia del ATPA), y 
30.48 por ciento en el 2005 (bajo el ATPDEA). Así, desde el punto de vista de la agro-
exportación, la ratificación del APC Perú-EE.UU. permitiría evitar que las exportaciones 
agrarias peruanas hacia EE.UU. paguen un arancel promedio estimado en el 12.0 por 
ciento del valor CIF de dichas exportaciones, aunque en el caso específico de la 
alcachofa en conserva asciende a 14.9 por ciento del valor CIF.*40 El acuerdo que está 


                                                 
* La estimación se realiza en base a los volúmenes y valores del comercio registrados en el año 2005. 
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pendiente de ratificación en el congreso norteamericano permitiría el acceso libre al 99 
por ciento del valor de las exportaciones hacia ese país. 
 
DEFICIENTE GESTIÓN DE LAS AGUAS 
El Perú es un país con desigual distribución de sus aguas, por lo que las regiones de la 
vertiente occidental de los Andes resultan muy vulnerables. La región de la costa es 
extremadamente seca, con precipitaciones anuales inferiores a 40 mm desde Chimbote 
hasta Tacna. Algunas partes de la costa reciben suficiente humedad de las nieblas 
invernales para desarrollar vegetación. Además existen aguas subterráneas y unas 
superficiales por temporadas que se pueden usar para el riego. 
 
Como contraste, en la sierra, donde hay un promedio de 600mm de precipitaciones 
anuales, abunda el agua. La latitud, altitud, presencia de vientos locales y el efecto 
pantalla de la cordillera propician diferentes condiciones climáticas y dan lugar para una 
variedad de microclimas.  
 
La disponibilidad de agua esta amenazada por una serie de fenómenos que deterioran 
su calidad. La contaminación, por ejemplo, podría convertirse en un obstáculo 
insalvable para ampliar los cultivos de alcachofas y otras hortalizas en la sierra central, 
debido a los altísimos niveles de contaminación en el río Mantaro. Esta situación motivó 
que se promulgara la Ley que declara en emergencia ambiental la Cuenca del Río 
Mantaro.*  
 
Igualmente, en las zonas de la costa se está experimentando una situación de distinta 
naturaleza pero que también amenaza el potencial de desarrollo productivo a largo 
plazo. La sobreexplotación de las aguas subterráneas ya viene causando problemas 
entre las empresas agroindustriales  y los otros usuarios de la Región Ica, que la 
demandan para uso humano y agrario. Por ejemplo, en la zona de la pampa de 
Villacurí (la región Ica) se pasó de 3,242 hectáreas irrigadas en 1991 a 6,620 en el 
2000 y como consecuencia, se ha comprobado que, desde 1998, la napa freática ha 
registrado descensos. En Ica baja de 0.17 a 0.19 m/año, mientras que en Villacurí 
fluctúa entre 0.12 a 0.26 m/año.41  
 
El marco legal† y normativo para el manejo de agua sigue siendo repleto de traslapes 
de autoridades y conflictos de intereses entre las actividades productivas y 
reproductivas. Además hay una distinción administrativa entre el uso del agua 
superficial y el agua subterránea. La Ley otorga la propiedad de todas las aguas al 
Estado, declarando que no hay derechos adquiridos sobre ellas. Además, la Ley 
privilegia el uso agrario del agua sobre otros usos.  
 
Generalmente existe un Comité de Riego a nivel del productor agrícola que controla el 
proceso de riego. Uno de los problemas que se enfrenta es el hecho que los comités o 
juntas de usuarias operan en una esfera geo-política que no necesariamente 
corresponde a una cuenca o micro-cuenca. Los productores usuarios pagan por el uso 
del agua, aunque generalmente los mecanismos de medición de uso son inexactos. 


                                                 
* Ley Nº 28082, 03.10.2003, modificada por Ley N° 28608, 04.10.2005. 
† El marco actual se basa en la Ley General de Aguas de 1969, la cuál está siendo actualizado y debatido bajo este 
gobierno. 
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Los agricultores pequeños y miembros de las juntas usuarias de agua entrevistados 
destacaron los siguientes problemas en el acceso y uso del agua: 
 


• Conflictos de intereses entre el sector doméstico y productivo; 
• Sobre-uso del agua por los productores grandes quienes pueden perforar pozos 


y abastecerse sin restricciones; 
• Falta adecuada de almacenamiento de agua durante la sequía—particularmente 


en la costa; 
• Salinización y sequía de los pozos* y las tierras en la costa; 
• Falta de recursos financieros para poder mantener e invertir en la infraestructura 


de riego; 
• Contaminación del agua por el sector manufacturero e industrial—


particularmente de las minas; 
• Falta de riego tecnificado que a la vez promueve el uso más racional del mismo. 


 
A la vez es obvio que las tarifas y cuotas no corresponden al costo de oportunidad del 
uso del agua y las asociaciones de usuarias no pueden recaudar fondos suficientes 
para poder mantener la infraestructura. 
 
Los conflictos sobre el uso del agua, y la falta de un marco legal actualizado señalan la 
urgente necesidad de cambiar patrones de uso y acceso al recurso hídrico. 
Adicionalmente el imperativo de vincular la sierra con mercados de exportación, a 
través de programas como Sierra Exportadora, ofrece unas vías para poder racionalizar 
el uso del agua y el manejo de los recursos hídricos. 
 
Una forma de vincular la sierra con mercados de exportación, sería a través de un 
manejo integrado de cuencas que contempla el pago por servicios ambientales. La 
sierra capta agua y recarga los acuíferos subterráneos a lo largo de sus cuencas.  La 
costa beneficia de estas aguas superficiales y subterráneas utilizándolas para la 
producción agrícola no tradicional de hortalizas y uvas para la exportación. Sin 
embargo, el uso de dichas aguas en la costa suele a ser insostenible, ya que se 
observa una reducción en el flujo de aguas superficiales, sequías cada vez más 
marcadas y prolongadas, la salinización incremental de pozos, una caída acentuada de 
la capa de agua.  
 
La falta de un marco organizativo que racionalice el uso del agua y que resuelva las 
competencias por el uso del mismo,  provoca consternación entre los usuarios y las 
autoridades.  El costo real del uso de agua no está visto, tanto en la sierra como en la 
costa. Los que tienen mayores recursos financieros pueden perforar pozos a más 
profundidad, contribuyendo al uso insostenible del agua y perjudicando a sectores 
marginados como de los pequeños productores y los asentamientos humanos. La 
operación de un marco legal y normativo con un enfoque de pago por servicios 
ambientales puede contribuir al uso racional del agua, asegurar el manejo de bosque y 
recursos hídricos en la sierra, y vincular la sierra directamente con los mercados de 
exportación con la venta de servicios ambientales. Obviamente habrá necesidad de 


                                                 
* Las entrevistas sostenidas en Ica confirmaron que actualmente agricultores están perforando pozos a 
profundidades en exceso a 60 metros en Ica para poder alcanzar los reservorios subterráneos. 
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realizar estudios previos sobre la recarga del agua, los potenciales mecanismos y los 
incentivos para mantener recursos forestales y asegurar la cobertura boscosa de los 
manteacuíferos que contribuyen a captar las aguas y recargar los reservorios. No 
obstante, se puede pensar en diseñar un sistema con bonos para servicios ambientales 
que se pueden vender en un mercado secundario a la par del pago directo por servicios 
ambientales y el uso del agua. Adicionalmente se puede incluir la cobertura boscosa 
remunerada como proveedor de servicios ambientales en la meta de 150,000 
hectáreas de cultivos ligados a la agro-exportación.42


 


A NIVEL MESO 
 
PROGRAMA “SIERRA EXPORTADORA” 
A partir de una iniciativa lanzada por el President Alan García, se aprobó recientemente 
la “Ley que crea Sierra Exportadora”, donde el Programa Sierra Exportadora (PSE) 
asume el rol de articulador de las políticas públicas en el sector rural. Esta propuesta 
considera que la agricultura serrana es “una agricultura bloqueada por el minifundio, la 
falta de agua, los malos caminos, la ausencia de crédito público y privado y de 
tecnología”. Para enfrentar esta situación, propone un “Estado activo y comprometido 
en la obra de las carreteras Costa-Sierra, en la electrificación rural y en la promoción de 
la agroindustria andina y del crédito agrario hoy casi inexistentes”, el cual además 
“debe informar, promover y alentar a la empresa privada agro-exportadora, capaz de 
establecer cadenas de comercialización para cumplir ese papel”.  
 
Este proyecto es parte de un paquete que contempla convertir no sólo 150 mil 
hectáreas dedicadas a la agro-exportación sino un incremento de 10 por ciento en la 
productividad de 2.7 millones de hectáreas y la reincorporación a la producción de otras 
800 mil actualmente en descanso o no trabajadas.43 Con respecto a la alcachofa, se 
propone convertir 18,000 hectáreas* a su producción.  
 
INVESTIGACIÓN 
Generalmente los sectores basados en los recursos naturales como la minería o la 
agro-industria dependen de avances en la ciencia básica y aplicada. Con frecuencia 
institutos de investigación pública y las universidades, como el Instituto de Investigación 
y Extensión Agraria (INIEA) y el Servicio Nacional de Sanidad Agraria (SENASA), 
realizaban investigaciones pero en los últimos años la producción de conocimiento en 
el ámbito rural en Perú se ha trasladado paulatinamente hacia el sector privado. Ahora 
se observa que la investigación aplicada esta llevado a cabo por los proveedores de 
insumos y por los mismos procesadores en el sector privado, que logran proteger sus 
inversiones con patentes o restringiendo la difusión de sus hallazgos a un grupo 
reducido de socios y/o agricultores contratados. 
 


                                                 
* Esta cifra luego fue cambiada a 9,500 hectáreas en la sierra. 
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Sin embargo, para fomentar la entrada de pequeños productores al sector de 
alcachofas, sobre todo en la sierra, se habrá necesidad para más colaboración entre el 
sector privado y público, y más inversión en la investigación. Hay múltiples ejemplos de 
diferentes colaboraciones de este tipo que han sido exitosas en promover el desarrollo 
estratégico de sub-sectores específicos (Recuadro 3).   


En el caso de las alcachofas en Perú
colaboró con el sector privado para a
las variedades que adaptarán con má
Servicios Económicos en Huancayo c
efectuar una investigación sobre las f
empresas tomaron la decisión de sem
cuales siguen siendo cultivados hasta
investigación co-financiada era muy ú
 
FORMALIDAD LABORAL 
Si bien un porcentaje relativamente a
alcachofa opera bajo condiciones de 
asalariado bajo una relación laboral q
acceso a la seguridad y previsión soc
garantiza una situación cualitativame
“formalidad” a una evaluación de la p
carácter formal del empleo en las cad
cuestionable.  
 
En primer lugar, resulta evidente que
una situación donde la intermediación


ROL DE LA INVESTIGACIÓN APLICADA EN P
CHILE 
En el sur de Chile, a fines de los 80, la prod
Fundación Chile. Después de la entrada de
fomentaron una serie de iniciativas y polític
sector.  En menos de 15 años, Chile logro 
salmón después de Noruega.  
 
El papel del sector público y las universidad
sector a través de la investigación aplicada
“aprender como producir un nuevo bien ba
investigación y desarrollo y en iniciativas pi
en la nueva ventura. Eso después crearía u
Las actividades estaban mayormente dirigi
investigación, desarrollando el conocimient
contexto Chileno, y generando modelos qu
mercado.  
Notas: La Fundación Chile es una institución pri
y la ITT Corporación de Estados Unidos. Véase
Fuente: Pietrobelli y Rabellotti (2004) 
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RECAUDRO 3.
ROMOVER EL DESARROLLO DEL SECTOR DE SALMÓN EN 


ucción de salmón cosechada estaba fomentada por la 
 varias compañías y corporaciones transnacionales se 
as públicas que fueron fundamentales para dinamizar el 
alcanzar la segunda posición en el mercado global de 


es en Chile fue fundamental para lograr el desarrollo del 
. El reto como señala Pietrobelli y Rabellotti (2004) era 
jo nuevas condiciones … eso requirió inversiones en 
oneras que beneficiaron de la inversión privada y publica 
n efecto demostrativo que motivaba otras inversionistas.”* 


das hacia inversión en la infraestructura física básica y la 
o y la tecnología requerida para cosechar salmón en el 
e pueden ser replicados por nuevos entrantes en el 


vada, sin fines de lucro, creada en 1976 por el Gobierno de Chile 
 http://www.fundacionchile.cl/. 

, el Proyecto PRA, financiado por USAID/Perú, 
yudar a dos empresas procesadoras seleccionar 
s éxito a la zona de Huancayo.44 El Centro de 
onsiguió 12 variedades de alcachofines  para 
ortalezas relativas de cada una. Al final las 
brar Imperial Star y Lorca en febrero 2005, los 
 la fecha. El papel del proyecto PRA y de la 
til para el desarrollo del sector en Huancayo.45


lto del empleo en la cadena exportadora de 
“formalidad”, entendida como “todo trabajo 
ue implica la incorporación a la planilla y el 
ial,”46 el cumplimiento de las normas laborales no 
nte superior al trabajador. Así, cuando se asocia la 
recariedad del empleo se comprueba que el 
enas agro-exportadoras sigue siendo 


 la debilidad de la fiscalización laboral ha llevado a 
 laboral y la imposición de condiciones de trabajo 
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inadecuadas son permanentemente denunciadas por las trabajadoras agroindustriales. 
Entre estas situaciones se han mencionado:*
 


• Transporte inadecuado y riesgoso desde los lugares de recojo hacia los fundos y 
plantas procesadoras de la agroindustria. 


• Falta de equipamiento para el desarrollo de las actividades o labores 
encomendadas, obligando a que los mismos trabajadores obtengan los 
instrumentos necesarios para estos fines. 


• Jornadas de trabajo excesivas, sin pago de horas extras o sobretiempo, debido 
a una cuantificación arbitraria del tiempo requerido para cumplir las metas 
fijadas. 


• Falsificación de documentos y suplantación para evitar cambios en el régimen 
laboral y otorgamiento de beneficios. 


• Exposición injustificada de los trabajadores a riesgos para su salud (intoxicación, 
alergias, etc.), a lo que se suma la falta de instalaciones y personal para 
enfrentar situaciones de emergencia. 


 
En segundo lugar, se observa a través de estas cadenas una alta proporción de mano 
de obra eventual, contratada por días, semanas y meses, tanto en la producción como 
en el procesamiento. La informalidad reduce los costos laborales pero a la vez puede 
perpetuar la pobreza y la exclusión económica de los y las trabajadoras. 
 
El uso de mano de obra por periodos cortos responde a la falta de capacidad para 
generar empleos de pleno tiempo y la disponibilidad de una fuerza de trabajo que 
carece de alternativas mejores. En este sentido, la feminización de la fuerza eventual 
de trabajadores está fuertemente asociada con la inserción laboral de mujeres como 
generadoras de ingresos secundarios y complementarios al ingreso masculino.47 El 
fenómeno de la alta participación femenina en ciertos labores agroindustriales no es 
exclusivo del Perú: otras experiencias previas han mostrado un patrón similar, asociado 
inicialmente a la falta de mano de obra y los requisitos sanitarios que exigen los 
mercados externos, lo que “impactó en la división sexual del trabajo porque los 
exportadores frutícolas prefieren incorporar a la mujer en los procesos industriales de 
acondicionamiento y embalaje, al requerir una manipulación más cuidadosa de la fruta 
y asociar a la mujer con tales habilidades.”48


 
Finalmente, la informalidad abierta subsiste en varias zonas de actividad agroindustrial 
exportadora. Por ejemplo, se estima que alrededor de 20,000 trabajadores en Ica son 
no formales, es decir alrededor de 45 por ciento de la fuerza total en la zona.  Una 
inspección laboral por parte de las autoridades en Ica descubrió que solo 9 por ciento 
de las empresas inspeccionadas mantenían sus planillas de trabajadores actualizados 
y pagaba puntualmente a sus empleados.49


 
Sin embargo, hay formas de minimizar el riesgo que el o la trabajador(a) encuentra al 
estar contratado de esa forma. La preocupación primordial debe ser la calidad del 
trabajo. Si el trabajo expone al trabajador a riesgos de salud, bajos sueldos, y la falta 
de prestaciones sociales, hay varias formas de poder mitigar estos riesgos:  


                                                 
* Información recogida en Grupo Focal con trabajadoras agroindustriales de Ica, realizado el 28.01.2007. 
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Comercio Justo y Ético. Los códigos de conducta, y el comercio justo y ético 
pretenden responder a la inseguridad laboral ofreciendo ejemplos de como lograr 
mejoras en los términos y las condiciones de trabajo y en los precios ganados en el 
mercado internacional.* Una iniciativa de este tipo que se destaca es la Iniciativa de 
Comercio Ético de Inglaterra (ETI).†  La ETI trabaja de cerca con accionistas y aliados 
locales y agrupa mesas de trabajo para desarrollar información sobre el uso, monitoreo 
y verificación de los códigos de conducta para diferentes sectores.  Un ejemplo exitoso 
de las actividades de la ETI se observa en el sector hortículo en Sud África. En 
respuesta a crecientes presiones de un mercado que se está sensibilizando a los 
términos y condiciones de producción, y cambios en la legislación laboral nacional, 
productores de frutas han asumido el código base de la ETI al cuál muchos 
supermercados en Inglaterra se asocian.50


 
Prestaciones Sociales. Los trabajadores no formales carecen del derecho a fondos de 
pensiones y seguro médico. Hay ejemplos de una variedad de iniciativas en diferentes 
países que tratan de asegurar que los trabajadores no formales pueden acceder a 
dichos beneficios. Por ejemplo, el Gobierno de India ha creado un número de fondos de 
bienestar para trabajadores no formales en diferentes sectores incluyendo 
construcción, producción de cigarrillos y la minería. Una restricción que los gobiernos 
enfrentan en prestar servicios de protección social a la economía formal es la dificultad 
de identificar trabajadores que no trabajan en empresas u otros entornos 
institucionales. Una forma de solucionarla es con impuestos exactados no sobre los 
empleadores sino sobre los ingresos generados en el sector. Por ejemplo, en el caso 
de la India se cobra un porcentaje de la venta del producto final, lo cual se destina al 
fondo de bienestar. El fondo opera hospitales y dispensarios, entrega becas para 
estudiar, y provee insumos para la escuela como libros y uniformes.  El trabajador tiene 
que mostrar un carnet de identificación que demuestra que trabaja en el sector y que le 
garantiza acceso a servicios y prestaciones del fondo.  Otro ejemplo de como ofrecer 
prestaciones sociales al sector no formal es el programa “Oportunidades” en México.  
Oportunidades es un programa federal para el desarrollo humano de la población en 
pobreza extrema. En 2006 Oportunidades integró un sistema de pensiones donde el 
gobierno contribuye al fondo.  Se estima que alrededor de 95 por ciento de los 
recipientes de beneficios bajo el programa nunca han trabajado en el sector formal.51 
Adicionalmente, se puede explorar el ejemplo de Chile y el Fondo Nacional de la Salud 
(FONASA) que entrega servicios de salud por un período hasta 12 meses a 
trabajadores temporales con solo tres meses de contribuciones registradas al fondo 
nacional.  El acceso a los servicios se garantiza a través de un carnet. 
 
Actividades Complementarias. Existen otras actividades complementarias que se 
pueden hacer para mejorar aspectos de los términos y las condiciones de trabajo. Por 
ejemplo, la Federación Provincial de Mujeres de Ica (FEPROMU) y la Comisión de 
Derechos Humanos de Ica (CODEHICA) están participando en una Mesa Laboral que 
provee un foro de concertación para el sector público y privado y la sociedad civil.  La 


                                                 
* Para mayor información consulte CEDAL. Codigos de Conducta y Normas sobre responsabilidad Social y 
Empresarial. 1999. 
† Véase Ethical Trading Initiative http://www.ethicaltrade.org/. 
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mesa está compuesta por el Ministerio Publico, el Poder Judicial, Direcciones 
Regionales de Trabajo y Salud, el Colegio de Abogados, y la Cámara de Comercio.  La 
Cámara de Comercio réüne a tres empresas involucradas en la producción agro-
industrial para exportación: AGROCASA, CHAPI, y Eichler. La Mesa Laboral de Ica 
busca formas de mejorar las condiciones de trabajo de los trabajadores en la agro-
exportación.  Dicha Mesa demuestra que hay una variedad de diferentes medidas 
complementarias que se puede implementar para lograr mejoras en las condiciones de 
trabajo.  Por ejemplo, el poder incorporar el Ministerio de Transporte y la Dirección de 
Transporte de La Municipalidad en la Mesa Laboral pueda llevar a asegurar la 
implementación de las leyes existentes que protegen a los pasajeros en el transporte, y 
ayudar a desarrollar respuestas legales y logísticas para reducir el riesgo de los 
trabajadores quienes están siendo transportadas a su trabajo en condiciones que 
actualmente son peligrosas. 
 


A NIVEL MICRO 
 
UPGRADING 
“Upgrading” o el mejoramiento de diferentes funciones y habilidades por lo largo de una 
cadena de valor es una de las respuestas para poder competir en un mundo que se 
está globalizando y liberalizándose. Como señalan Giuliana et al (2005), el ‘upgrading’ 
en los sectores basados en los recursos naturales está fuertemente ligado con los 
avances en la ciencia y tecnología en las industrias asociadas como las de plantas, 
semillas, maquinaria y herramientas, química, y farmacéutica. En la cadena de 
alcachofa en Perú, esta estrategia es fundamental y requiere la participación decidida 
del sector privado. 
 
La cadena de valor agregado de las alcachofas en Perú, como en otros lugares, es una 
cadena caracterizada por el poder monopsonio de los compradores.  Los compradores 
y mayoristas son relativamente poderosos o ejercen mayor poder en las negociaciones 
y la fijación de precios comparados con los vendedores, especialmente en sus ámbitos 
de acción. En general, los procesadores controlan la producción de la alcachofa y 
determinan el régimen de producción y aplicación de fertilizantes, pesticidas y 
herbicidas, y el mercado final establece la calidad del producto por reglamentos 
fitosanitarios. 
 
Se observa que a lo largo de la cadena, la producción y el procesamiento requiere un 
uso de mano de obra intensivo. Aún así, hay oportunidades para “upgrading” que 
puedan mejorar el rendimiento de la producción en chacra e incrementar los ingresos—
tanto para los procesadores como para los pequeños agricultores y trabajadores. 
 
Según Humphrey y Schmitz (2000), hay cuatro formas de “upgrading” que se puede 
efectuar en diferentes cadenas de valor: 
 


• Mejoramiento de procesamiento: transformando los insumos con más eficiencia 
para la reorganización del sistema de producción o para el uso de tecnología 
superior. 


• Mejoramiento del producto: ingresando a líneas más sofisticadas de productos 
para lograr un incremento en el valor por unidad. 
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• Mejoramiento de la función: adquiriendo una nueva o superior función en la 
cadena como el diseño o mercadeo o el abandono de funciones de bajo valor 
agregado para funciones de mayor valor agregado. 


• Mejoramiento intersectoral: cuando una competencia adquirida en una función 
se utiliza para entrar en un nuevo sector.  Por ejemplo, en  algunas compañías 
en Taiwán, la competencia adquirida para manufacturar televisores se utilizaba 
para producir monitores y como consecuencia lograr insertarse al sector de 
computadores. 


 
Es posible identificar oportunidades para trabajar el “upgrading” en distintas fases del 
proceso de la alcachofa (Cuadro 19). 


 
REQUERIMIENTOS DE MERCADOS DE EXPORTACIÓN 
No obstante el papel importante de los sectores público y privado en desarrollar nuevas 
tecnologías aplicadas, el desarrollo de tecnología en la cadena de alcachofa está 
altamente influenciada por las reglas fitosanitarias y los estándares de calidad fijados 
por los mercados de exportación.  Los compradores extranjeros facilitan el vínculo con 
el mercado internacional y los reglamentos fitosanitarios determinan la calidad e 
influyen el proceso de producción. El interés de los compradores y supermercados 
extranjeros en mantener un flujo constante del producto, llenar los estantes de los 
supermercados, y lograr la compra de una diversidad de productos frescos y 
embotellados les impulsa sostener relaciones continuas y repetidas con plantas 
procesadoras. 
 
Sin embargo, el poder mayor de los compradores incrementa la presión para que 
productores y procesadores implementen los cambios en la producción y 
procesamiento de sus productos para satisfacer las demandas de estos compradores. 
Los procesadores que han hecho inversiones significativas en sus plantas tienden a 
buscar cada vez más la integración vertical con los agricultores para controlar y 
asegurar la calidad del producto. El paquete tecnológico desarrollado por cada una de 
las plantas procesadoras y la supervisión y monitoreo ofrecido por ellos, forma parte del 
contrato y la negociación de precios de compra y venta entre los productores y las 


CUADRO 19. OPCIONES PARA EL “UPGRADING” EN LA CADENA DE ALCACHOFA 
Upgrading Producción Agrícola Procesamiento 
Mejoramiento de 
Procesamiento 


Tecnología: Riego a goteo; 
sistemas de tecnología apropiada 
para mejorar el rendimiento 


Inversión en  nuevas tecnologías de 
procesamiento (IQF, maquinaria para 
incrementar la eficiencia del 
procesamiento) 


Mejoramiento del 
Producto 


Producción de alcachofas 
orgánicas, mayor utilización de los 
descartes y el follaje 
 


Diversificación de producto: salmueras, 
enlatadas, en pasta, en ensalada, en 
conserva 


Mejoramiento de la 
Función 


Procesamiento parcial o previo Mercadeo directo 


Mejoramiento 
Intersectoral 


Diversificación de la canasta de 
cultivos exportables 
complementarios por estacionalidad 
y tecnología 


Incorporación de otros productos no 
tradicionales: chile, pimienta, habas, 
etc. 
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procesadoras. Como consecuencia, los incentivos para ‘upgrading’ se concentran en el 
mejoramiento del producto y del procesamiento y están impulsados mayormente por 
las plantas procesadoras. 
 
FRAGMENTACIÓN DE LA TIERRA 
Existe todavía una alta dependencia de los hogares rurales sobre actividades agrícolas 
y la falta de acceso a la tierra está asociada fuertemente con la pobreza rural.52 La 
tierra representa una fuente de ingresos a través de la venta de productos agrícolas, el 
arrendamiento de ella misma, y sirve como una fuente de alimentación para el hogar.  
 
Aún siendo muy importante, uno de los principales causas de las inequitativas 
condiciones en que se realiza la producción y comercialización interna de productos 
agrarios es la atomización de la oferta, que a su vez es el simple reflejo de una 
excesiva fragmentación de la propiedad agraria. Según CENAGRO de 1994, los 
pequeños y medianos productores, poseedores de unidades con menos de 10 
hectáreas, representan el 84.5 por ciento de las unidades agrarias, pero manejan sólo 
el 49.4 por ciento de la superficie agrícola. A nivel de región se tiene que los pequeños 
productores de la sierra son los que registran un mayor acceso a la tierra, ya que 
poseen el 62.2 por ciento de las tierras agrícolas, frente al 56.0 por ciento y 25.5 por 
ciento que se observa en la costa y selva, respectivamente.  No obstante, estimamos 
que los pequeños productores suman a 68 por ciento del total de productores de 
alcachofa y poseen o acceden a solamente 27 por ciento de los terrenos dedicados al 
cultivo de alcachofa.*
 
La falta de terreno del pequeño productor es agravada por un fenómeno propio de la 
agricultura andina: la división de la unidad agraria en varias parcelas, que muchas 
veces se ubican en distintas zonas y ecosistemas. Esta organización productiva tiene 
sus raíces en la estrategia de seguridad alimentaria familiar, que busca diversificar sus 
cultivos y crianzas de manera que le proporcionen, así como minimizar los riesgos 
climáticos mediante la dispersión de las áreas en producción.53 De acuerdo a la 
información disponible, se constata que el fenómeno de la fragmentación es 
particularmente agudo en la sierra (Cuadro 20), donde se tiene un promedio de 4.4 
parcelas por unidad agraria, frente a 1.6 y 1.3 en la costa y selva, respectivamente. 
Cabe destacar que los niveles más altos de fragmentación ocurren en la sierra en el 
rango entre 3.0 y 9.9 hectáreas, donde se llega a 5.2 parcelas por hectárea. 


                                                 
* Ver la sección el Mapeo de la Cadena. 
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Esta fragmentación representa una serie de problemas para el agricultor y las agro-
exportadoras en producir una oferta local abundante y competitiva. Entre ellas se 
encuentran: 
 


CUADRO 20. PARCELACIÓN DE UNIDADES AGRARIAS 1./


Parcelas por U.A.  
(número) 


Tamaño promedio de Parcelas  
(hectáreas) 


Tamaño U.A. 
  


Costa Sierra Selva Total Costa Sierra Selva Total 
Menor 3.0 has. 1.4  3.7 1.2 3.2 0.70 0.27  0.84  0.31 
3.0-9.9 has. 1.7  5.2 1.4 3.8 0.59 0.19  0.72  0.26 
10.0-49.9 has. 2.0  4.2 1.4 2.8 0.50 0.24  0.71  0.36 
Mayor 50.0 has. 2.1  2.4 1.4 2.0 0.47 0.42  0.74  0.50 


Total 1.6  4.1 1.3 3.3 0.63 0.24  0.74  0.31 
1./ Sólo considera Unidades Agrarias que poseen tierras trabajadas. 
FUENTE: MINAG-INEI III Censo Nacional Agropecuario (1994) 


• La pérdida de economías de escala en la producción, al trabajarse sobre superficies 
demasiado pequeñas como para justificar económicamente la aplicación de 
tecnología que eleve los niveles de productividad. 


• Una gran heterogeneidad en la calidad y características de la oferta agraria local, 
debido a las diferentes variedades de cultivos presentes en las parcelas y las 
diferentes técnicas agronómicas aplicadas. 


• La incapacidad de las unidades agrarias, incluso en el caso excepcional de una 
gestión eficiente, para generar los excedentes necesarios para cubrir las 
necesidades de la familia del agricultor, ya sea proporcionando alimentos para 
autoconsumo como para su venta en el mercado. 


 
Sobre esta estructura de propiedad, los pequeños agricultores han desarrollado un 
patrón de cultivos que prioriza claramente los cultivos para consumo humano directo, lo 
que les permite ajustar fácilmente la proporción entre producción para autoconsumo y 
para comercialización. Sin embargo, resulta evidente que esta estructura de la 
propiedad genera problemas para implementar modelos que requieren la aplicación 
homogénea de paquetes tecnológicos y concentración de áreas para generar 
economías de escala.  
 
Si bien en la costa la estrategia de desarrollo de las cadenas ha optado por adquirir o 
alquilar tierras, consolidando grandes áreas bajo un único cultivo y con un manejo 
centralizado de la producción, en la sierra ella resulta mucho más difícil: la existencia 
de unidades agrarias fragmentadas en pequeñas parcelas implica un arduo trabajo de 
organización y concertación para posibilitar la participación directa de los pequeños 
productores en las cadena exportadora de productos como alcachofa. 
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ASOCIATIVIDAD Y ORGANIZACIÓN 
 
Existe la potencial para mejorar las rentas y los términos y las condiciones de trabajo a 
través de la cadena enfrentando las fallas evidentes de coordinación.* Por ejemplo, 
Schmitz (1995) ha analizado diversas oportunidades para incrementar el valor por 
unidad donde hay posibilidades de explotar la eficiencia colectiva.  La eficiencia 
colectiva se defina como la ventaja competitiva derivada de las externalidades locales y 
la acción colectiva.  Se observa una variedad de oportunidades para aprovechar 
externalidades locales y la acción colectiva en la cadena de alcachofa. 
 
En el Perú existen experiencias exitosas en este sentido. Una de las más importantes 
se encuentra en otro cultivo de exportación, el café. En las exportaciones de este 
producto agrícola, el sector asociativo cafetalero de pequeños y medianos agricultores 
ha registrado un sostenido aumento en su participación en las exportaciones totales de 
café sin tostar, pasando del 1 por ciento en 1993 a 19 por ciento en el 2005, con la 
particularidad de haberse concentrado en el segmento más rentable, los cafés 
especiales, donde representan casi el 100 por ciento de este rubro. Este exitoso 
desempeño es atribuido a tres factores: existencia de una cultura organizacional sólida, 
adecuada estructura organizativa, y buen nivel gerencial.54  
 
En el caso de la alcachofa, los productores pequeños han estado gradualmente 
formando grupos para lograr los beneficios de economías de escala.  Actualmente 
existen dos organizaciones de productores de alcachofas en la sierra: la Asociación de 
Productores de Hortalizas del Valle de Mántaro (APHOVAM) y  la Asociación de 
Productores de Alcachofas y Hortalizas del Centro de Perú (ASPAHCP). Ambos grupos 
reúnen un poco más de 200 agricultores.† Los miembros de APHOVAM se dedican a 
cultivar la variedad Green Globe, mientras ASPAHCP sigue cultivando en la mayoría 
alcachofas criollas con espinas. La segunda recibe apoyo por parte de CARITAS.  Sin 
embargo, estas organizaciones son incipientes y carecen de recursos financieros para 
consolidarse y el apoyo técnico para aprovechar las economías de escala potenciales 
en la compra de insumos y la venta de su producto. 
 
Desafortunadamente, hay mucha desconfianza entre los pequeños y medianos 
productores y existen muchas barreras que impiden la coordinación entre actores en la 
cadena. Un ejemplo de la renta que se puede obtener a través de la coordinación de 
actores dispersos esta visto en las actividades y servicios ofrecidos en el mercado por 
ciertos intermediarios en la costa. Hay intermediarios que ganan renta coordinando 
entre dispersos productores con el afán de reducir sus costos de compra de insumos y 
mejorar sus precios de venta. Estos intermediarios reciben una porción de la renta 
generada de los margines. La existencia de dichas rentas ilustra los beneficios 
potenciales que se genera a través de la coordinación. 
 
 
 
                                                 
* Fallas de coordinación existen si beneficios mutuos no se logran por un cambio colectivo a una combinación de 
decisiones diferentes porque ningún actor en la cadena percibe una forma de incrementar su beneficio personal por 
efectuar cambios unilaterales. 
† ASPA tiene 132 miembros y APOHAM aproximadamente 70. 
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TECNOLOGÍA A FAVOR DE LOS POBRES 
Para mejorar las rentas obtenidos por los pequeños productores hay que mejorar el 
rendimiento por hectárea y la calidad del producto, lo cuál requiere una inversión en 
tecnología, particularmente de riego. Las alcachofas destinadas al mercado de 
exportación requieren un régimen minucioso de aplicación de fertilizantes para 
maximizar el crecimiento, asegurar la uniformidad del producto y minimizar el descarte. 
Sin embargo, muchos pequeños productores carecen de crédito, ahorros, título de la 
propiedad, y cultivan parcelas arrendadas y dispersas.  Dichos productores tienen 
pocos incentivos y recursos financieros para invertir en la tecnología de riego por goteo* 
y no están acostumbrados a aplicar fertilizantes bajo un régimen estrictamente definido. 
 
La adaptación de tecnologías aparece entonces como la opción más adecuada para 
articular estos productores con cultivos más rentables pero exigentes. Por ejemplo, hay 
varias formas de imitar el riego por goteo y asegurar la aplicación de fertilizantes que 
no requieren la inversión en una infraestructura cara.55 El invertir en proyectos para 
desarrollar tecnología apropiada y proveer la asistencia técnica a los pequeños 
agricultores puede facilitar su ingreso a la cadena y minimizar los riesgos asumidos por 
ellos a cambiar su cartera de producción. Una forma de imitar el riego por goteo 
alcanzable para el pequeño productor es a través del uso de una mochila tradicional 
para aplicar fertilizantes y pesticidas. Se puede usar la mochila para inyectar una dosis 
determinada de 20 a 40 cm2 para controlar la descarga de fertilizantes hacia las raíces 
de las plantas siguiendo un régimen que provee la dosis para maximizar el crecimiento 
de la planta.† El desarrollo de asistencia técnica con un enfoque de la tecnología 
apropiada puede incrementar la participación de los pequeños agricultores en la 
cadena y a la vez logra incrementar el rendimiento de sus parcelas.  
 
CUMPLIMIENTO DE CONTRATOS 
Cabe señalar que el reciente informe “Doing Business 2005 – How to reform”‡ 
considera al Perú dentro de los diez países con mejor desempeño en cuanto a 
reformas, destacando en las áreas apertura de negocios, obtención de crédito, 
protección a inversionistas y cumplimiento de contratos (Véase Anexo 5, Cuadro  5.10). 
Sin embargo, un elemento que se mencionó insistentemente en los diálogos con los 
actores de la sierra central fue la debilidad de los contratos para asegurar compromisos 
entre los agentes económicos de la cadena. Como se señaló, la ruptura de los 
compromisos, tanto por parte de la agroindustria como de los agricultores, es 
relativamente frecuente. Un efecto directo de estas prácticas es que desincentiva a las 
empresas para invertir en transferencia tecnológica, asistencia técnica o 
financiamiento. 
 


                                                 
* El riego tecnificado por goteo generalmente requiere bombas, mangueras, e incluyen un régimen de aplicación de 
fertilizantes disueltos. 
† El Ing. José Quintanilla está experimentando con diferentes regimenes de este tipo en Huancayo para perfeccionar 
la dosis y la administración de los fertilizantes a lo largo del ciclo de crecimiento de las plantas. 
‡ Serie de documentos que presentan indicadores cuantitativos sobre regulaciones de empresas y la protección de 
los derechos de propiedad en 175 países, tomando en cuenta diez áreas o temas críticos para la realización de 
negocios: apertura de una empresa, manejo de licencias, contrato de trabajadores, registro de propiedades, 
obtención de crédito, protección de los inversores, pago de impuestos, comercio transfronterizo, cumplimiento de 
contratos y cierre de una empresa. El objetivo es analizar resultados económicos e identificar las reformas exitosas y 
los factores que las explican. 
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Otro problema vinculado se encuentra en el formato y contenidos de los contratos. 
Teniendo en cuenta que para la formación de una cadena es imprescindible generar un 
ambiente de confianza, los complejos términos de los contratos no son comprendidos 
cabalmente por los productores*, generándose desconfianza respecto a las 
implicancias del documento. Por ejemplo, se cuestiona la pretensión de las empresas 
locales de comprometer la venta del 100 por ciento de la producción obtenida, lo que 
sujeta al productor a un precio seguro pero que eventualmente podría ser menor al de 
mercado (sobre todo en un mercado de demanda en expansión como la alcachofa). 
 
Pero un elemento importante en las relaciones entre productores y empresas 
procesadoras se encuentra en el desarrollo de acciones de asistencia técnica 
impulsadas por las empresas para enfrentar los problemas de falta de materia prima, 
inestabilidad de la oferta, y heterogeneidad en la calidad de la alcachofa. Los 
procesadores ofrecen insumos, asistencia técnica y canalizan el crédito hacia el 
pequeño y mediano productor. En cambio, los procesadores fijan el precio antes con 
cierto margen, lo cual cobra e internaliza los costos del paquete tecnológico y la 
asistencia técnica. La mayoría de los contratos duran 3 años y estarán renegociados a 
cumplirlos—aunque se puede modificar el contenido en cada campaña. 
 
Sin embargo, existe un mercado ‘spot’ que generalmente ofrece precios más altos que 
los precios fijados en los contratos previos con los pequeños y medianos agricultores. 
Las empresas procesadoras en la sierra se queja del hecho de que de vez en cuando 
vienen procesadoras de la costa a hacer compra en chacra de alcachofas ofreciendo 
precios más altos. Las empresas de la costa vienen a la sierra para cubrir el déficit en 
la materia prima, acopian el producto y lo llevan a Trujillo y otras partes para el 
procesamiento. 
 
La competencia entre los procesadores y la fallas en los mecanismos de contratación 
están, en alguno casos, promoviendo la integración vertical de la industria donde las 
procesadoras prefieren arrendar las parcelas directamente de los agricultores para 
poder tener más control sobre el régimen de cultivo y el producto final. 
 
ASISTENCIA TÉCNICA 
Las variedades de alcachofas sin espinas destinadas al mercado de exportación 
(Lorca, Green Globe, Imperial Star y las subvariedades híbridas) demuestran una 
diversidad genética amplia y presentan tendencias de crecimiento precoz o tardío en 
diferentes microclimas—los cuales se encuentran con frecuencia en la sierra. Plantines 
cultivadas en Lima o en viveros de la costa no necesariamente están climatizados para 
la sierra. Todavía no se ha desarrollado un paquete de asistencia técnica ajustada a 
cada micro-clima en la sierra, lo cual conduce a que hay una alta variación en la calidad 
y disponibilidad a lo largo de la cosecha.   
 
La procesadora Talsa en Huancayo ha invertido en actividades de investigación y 
extensión para desarrollar diferentes paquetes de asistencia técnica para maximizar el 
rendimiento y la uniformidad del producto a lo largo de la campaña agrícola.  
Adicionalmente la procesadora está experimentando con desarrollar buenas prácticas 


                                                 
* Grupo focal con pequeños productores de alcachofa de la Sierra (Huancayo, 17.01.2007). 
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agrícolas  fitopatalógicas para minimizar la contaminación y el sobre-uso de 
agroquímicos.  Eso requiere un acompañamiento continuo de monitoreo del régimen de 
fertilización.  Sin embargo estos servicios son caros y resulta más fácil para las 
procesadoras arrendar las parcelas del agricultor para que él mismo (y generalmente 
su familia) vuelvan empleados y de tal forma asegurar el uso y el seguimiento 
minucioso del régimen de cultivo requerido. 
 
Es importante rescatar las lecciones de otras experiencias respecto a asistencia técnica 
y capacitación. Cabe señalar que el desarrollo de la alcachofa para exportación ha sido 
afectado negativamente por los problemas registrados a nivel de parcela para replicar 
los resultados ofrecidos teóricamente por los paquetes tecnológicos.  
 
Para revertir esta situación (y lograr niveles de productividad realmente atractivos) 
destacan las modalidades siguientes: 
 
Implementación de parcelas demostrativas que demuestren la viabilidad de los cultivos 
promovidos en las mismas localidades donde se intenta desarrollarlas, permitiendo no 
sólo generar confianza entre los productores locales sino facilitando la identificación 
temprana de posibles problemas en el paquete tecnológico. 
 
Desarrollo de programas de capacitación mediante pasantías, como “formas no 
letradas de capacitar, basadas en los recursos y el saber de los campesinos y están 
emparentadas con la tradición educativa andina.”56


 
El clima, sobre todo en la sierra, es muy propicia para un ciclo de producción mucho 
menos estacional que en la costa. Por lo tanto, Perú puede competir en el mercado 
global ofreciendo un producto a lo largo de 11 meses al año.57 Sin embargo las heladas 
en Huancayo en 2006 han afectado la cosecha de una forma muy drástica cortando el 
ciclo del cultivo.  Hay medidas que se puede adoptar para prolongar el ciclo de 
crecimiento y difundir el cultivo: 
 


• Adoptar medidas contra las inclemencias del clima andino, utilizando plásticos 
anti-granizos y anti-heladas. Si bien estas medidas aumentan el costo de 
producción y generalmente no están al alcance del pequeño productor, deberían 
ser consideradas como parte del paquete tecnológico y equipamiento básico. 
Asimismo mayor información sobre el clima y las posibles heladas en 
combinación con una asistencia técnica continua puede ayudar enfrentar las 
variaciones climáticas, particularmente para los agricultores pequeños. 


• Reducir la dependencia al flujo estacional de lluvias mediante sistemas de riego 
tecnificado y de reservorios. Una de las principales restricciones al desarrollo del 
cultivo de alcachofa será el agua: recordemos que algunas importantes fuentes 
de agua de la Sierra, como el río Mantaro, registran altos niveles de 
contaminación, lo que las hace incompatibles con productos destinados a 
mercados externos que imponen rigurosos controles sanitarios y de calidad. 
Según los productores, las prioridades de la intervención pública deberían ser 
mejorar la tecnología de aprovechamiento del agua a través del riego tecnificado 
y la construcción de reservorios de almacenamiento de agua, de tal manera que 
se logre cosechar alcachofas todo el año.  


DRAFT LA CADENA DE VALOR AGREGADO DE ALCACHOFAS 80







• Mejorar el proceso en chacra es a través del manejo de hijuelos. La siembra de 
plantas a partir de hijuelos reduce los costos de producción en el segundo y 
tercer año (aparte de ser mucho más compatible con las prácticas tradicionales 
de los productores locales, que muestran resistencia a ser dependientes de 
semillas híbridas), lo que requiere la selección de plantas con cabezuelas 
grandes (de 14cm en arriba), redondas y cónicas.  


 
CRÉDITO E INSTRUMENTOS FINANCIEROS 
En el año 2001 se dispuso la creación del Banco Agropecuario – AGROBANCO. La 
acción del AGROBANCO en el financiamiento agrario ha sido limitada, tanto por 
razones legales (que imponían restricciones al otorgamiento de créditos directos al 
agricultor) como económicas (que exigían, por ejemplo, formar parte de cadenas 
productivas y tener compromisos de compra por parte de sus clientes, para minimizar 
el riesgo en la recuperación). Esto significa que sus créditos se colocaban 
preferentemente en un segmento de productores que estaban ya insertado en cadenas 
y/o probablemente tenían acceso al crédito formal. Por está razón, la acción del 
AGROBANCO no fue relevante a los pequeños productores hasta el año 2006 cuando, 
en coordinación con el PSE, se están planteando líneas de crédito para este segmento. 
 
La falta de crédito disponible en la cadena conlleva a que los pequeños agricultores 
prestan del sector no formal o simplemente no invierten en actividades sencillas de 
mejoras.  Las procesadoras típicamente asumen la responsabilidad de inyectar crédito 
en la cadena, proveyendo plantínes, fertilizante, y asistencia técnica en un paquete que 
se descuenta del precio final por producto comprado.58  En algunos casos las 
procesadoras ofrecen garantías para que los agricultores puedan obtener crédito a 
través de los financieros.  Agromantaro, por ejemplo, tiene una relación con la 
Corporación Financiera del Desarrollo (COFIDE)* que financia 100 por ciento del 
paquete a un costo de 12 por ciento a 16 por ciento anual. En otros casos, ONGs o 
proyectos de cooperación ayudan con la gestión del financiamiento en la cadena.† Por 
ejemplo, el proyecto PRA en Huancayo ha facilitado acuerdos entre los productores de 
alcachofa y dos entidades financieras locales (Edpyme Confianza y Caja Municipal de 
Huancayo) para financiar las campañas agrícolas.59


 
Sin embargo, hacen falta otros instrumentos financieros en la cadena para amortiguar 
el riesgo de los agricultores pequeños y maximizar su incorporación en la cadena. La 
acción del Banco Agropecuario podría jugar un rol muy importante y positivo en tanto 
esté coordinada con las cadenas y se asegure la recuperación de las colocaciones. 
 
CONSOLIDACIÓN DE PROGRAMAS DE APOYO A LA INNOVACIÓN 
TECNOLÓGICA Y COMERCIAL 
Otro aspecto que favorece el desarrollo de las cadenas agro-exportadoras se 
encuentra en la consolidación de varios programas del sector público que promueven la 


                                                 
* Véase http://www.cofide.com.pe/ 
† Escobal (2006) observa que la restricción crediticia para agricultores que cultivan papa y café es mayor entre 
quienes no acceden a ninguna asistencia técnica. Por ende, la asistencia técnica y el acompañamiento de una ONG 
o institución privada actúa como una herramienta de discriminación para los servicios financieros reduciendo los 
costos de transacción en el mercado. 
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innovación tecnológica y comercial sin generar distorsiones en los mercados. Entre 
éstos se pueden destacar INCAGRO* y PROSAMMER. 
 
Programa Innovación y Competitividad para el Agro Peruano – INCAGRO. Este 
programa creado en 2001 gracias a un préstamo del Banco Mundial contribuye mejorar 
la competitividad de la agricultura a través del desarrollo de un mercado de servicios. 
INCAGRO ha establecido dos fondos concursables: el Fondo de Tecnología 
Agropecuaria (FTA) financia parcialmente los costos de la adquisición de servicios 
básicos; y, el Fondo para el Desarrollo de Servicios Estratégicos (FDSE), que apoya el 
desarrollo de servicios básicos, especialmente caracterizados como bienes públicos, 
ofrecidos por entidades públicas y privadas de interés público. Ambas líneas de trabajo 
apuntaban a superar el modelo anterior de provisión de servicios, que generó la errada 
percepción, por parte del agricultor, que los servicios debían ser gratuitos, lo que 
resultó contraproducente en el largo plazo al desalentar el desarrollo del mercado de 
servicios agropecuarios.60 (ver Anexo 5 cuadro A5.14 para los tipos de proyectos 
apoyados por INCAGRO.) 
 
Programa de Servicios de Apoyo para acceder a Mercados Rurales – 
PROSAAMER. Este programa tiene como objetivo “mejorar el acceso de los 
productores rurales a mercados dinámicos de bienes y servicios, tanto domésticos 
como externos, mediante el suministro de servicios tales como la información y la 
capacitación empresarial”. Opera a través de tres proyectos, donde se destaca el 
proyecto Servicios de Asesoría Empresarial lo cual apoya la comercialización de los 
bienes ofrecidos por los productores agrarios, mediante la intervención de operadores 
que ejecutan un plan de negocios previamente aprobado, otorgándoseles un monto 
máximo de $ 45,000 para este propósito. Los beneficiarios de este proyecto son “los 
productores primarios en Asociación vertical con empresas compradoras, empresas 
exportadoras, proveedores de servicios o agentes, participantes de las cadenas 
productivas en cualquier combinación de dos o mas; ú otras asociaciones que 
demuestren su aporte al aumento de eficiencia de la cadena de valor.” 
 
Para el año 2007 este programa contará con un presupuesto de $ 8.8 millones 
aproximadamente. Entre las actividades previstas para este año se encuentra la 
conformación y consolidación de un sistema de información agraria, que asegure la 
generación, distribución,  acceso y uso adecuado de la información agraria para la 
toma de decisiones por los productores y agentes agrarios. 
 
DIVERSIFICACIÓN DE LAS PRESENTACIONES DE ALCACHOFA  
Una forma de mejorar la renta para los agricultores y las procesadoras es a través de la 
diversificación del producto procesado. Una mayor variedad de productos de alcachofa 
fresca, enlatada, en salmuera, tapenade, marinada, rellena, o procesada en sopas y 
harinas, o congelada,† por ejemplo, maximizaría el valor agregado que se puede 
obtener en los mercados internacionales y nacionales y tiende a minimizar el descarte. 
 
Sin embargo, no hay que enfocar solamente en el mercado internacional. A pesar del 
hecho de que un estimado de 90 por ciento de las ventas ocurren en el mercado 
                                                 
* INCAGRO ha financiado iniciativas para la producción de alcachofas para mercados de exportación. 
† Utilizando métodos como el Individual Quick Frozen (IQF). 
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internacional, se puede ampliar el mercado nacional utilizando los descartes de las 
plantas de calibre que no califican para el mercado internacional. Por ejemplo, 
CARITAS está experimentando con diferentes productos de harina de alcachofas para 
espesar sopas. Siguiendo este ejemplo, ASPAH, una asociación de productores de 
alcachofas en la sierra, está buscando formar una alianza con APROMAC para 
procesar la harina de alcachofa con el afán de colocar su producto en el mercado 
nacional.*  Además, el follaje de las plantas se puede usar para abono y pasto para el 
ganado o vicuña. La venta de los descartes y las plantas de calibres que no califican 
para las empresas procesadoras puede aumentar los ingresos de los pequeños 
productores. Asimismo conviene explorar la demanda interna potencial para alcachofas 
frescas y preparadas de instituciones grandes como los hoteles, restaurantes, 
hospitales y otras instituciones públicas como el ejército. 
 
Una estrategia que puede ser viable dadas las tendencias en el mercado mundial es la 
promoción de las presentaciones de tipo orgánico (como han hecho las cooperativas 
cafetaleras). La certificación orgánica puede ser una ruta para poder lograr mayores 
rentas en el mercado internacional. La creciente preferencia para productos orgánicos 
señalada en los países de Europa y EE.UU. indica que hay formas de acceder a 
mercados nuevos donde los precios y los margines son mayores. Pero el cultivo 
orgánico requiere un manejo cuidadoso, la aplicación de insumos orgánicos y una 
certificación aprobada por entidades internacionales. Sin embargo, los proveedores de 
insumos orgánicos están entrando al mercado doméstico. Por ejemplo, Corporación 
Bioquimica Internacional S.A.C. ofrece insumos para el cultivo de productos orgánicos 
que han sido aprobados y certificados.61  Un ejemplo de la acción colectiva que se 
puede fomentar para lograr economías de escala se encuentra en la historia de 
APROMAC una asociación de productores de maca que lograron invertir en una planta 
de procesamiento y obtener certificados para exportar maca orgánica a diversos 
países. 


RECUADRO 4.
APROMAC Y SU EXPERIENCIA CON ETIQUETAS ORGÁNICAS 
La Asociación de Productores del Valle de Mantaro, APROMAC, es un grupo de pequeños productores de maca 
que se formó para lograr economías de escala y promover sus productos en 1999.  
 
A mediados de los 90 el mercado nacional de maca se desarrollo, logrando un auge en 1999 cuando los precios 
para maca seca llegaron hasta 14 soles por kilo. No obstante, el alza en los precios provocó la entrada al 
mercado de muchos pequeños productores, por ende, la oferta incrementó, y los precios descendieron.  
APROMAC se formó para explorar como diversificar sus productos y buscar nuevos mercados internacionales y 
nacionales. Efráin Zuñiga, presidente de APROMAC, explicó: “Nos organizamos porque tenemos intereses en 
común.  La organización surge de los productores porque vimos la necesidad de innovar.” 
 
En 2001 APROMAC presento un proyecto junto con CEDEP al Fondo de las Américas para financiar la 
construcción de una planta con la maquinaria requerida para procesar y secar maca.  En el 2003 lograron 
gestionar contactos con compradores japoneses y buscaron certificar su producto para poder exportarlo a Japón. 
Su enlace principal fue a través de SKAL International que hizo todos los trámites requeridos para procesar las 
certificaciones para lograr la entrada del producto a la Unión Europea, Japón y los Estados Unidos. Lograron un 
certificado orgánico y están exportando su producto a varios países en Europa, Asia y el continente americano. 
Fuente: Entrevista con Efrain Zuñiga, septiembre 2006; Skal International, 
http://www.controlunion.com/certification/default.htm


                                                 
* ASPAH aspira tener su propia planta para procesar fondos de alcachofa y harina. 
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CONCLUSIONES 
Este informe arroja luz sobre la producción de alcachofas con y sin espinas en Perú, 
detallando las relaciones entre los actores en los diferentes eslabones de la cadena de 
valor agregado.  Logra estimar y cuantificar el aporte en términos del valor agregado de 
cada componente de la cadena productiva y analizar los términos de participación para 
los pequeños productores y las y los trabajadores en la cadena. El énfasis está en 
como se puede mejorar la participación del pequeño productor e incrementar la renta 
capturada por los segmentos de bajos recursos en la cadena.  
 
El informe subraya que hay dos cadenas que se están integrando: una de la producción 
tradicional de alcachofa con espinas, destinada mayormente al mercado interno y 
concentrada en Junín; y, la otra de producción de alcachofa sin espinas, de reciente 
introducción y destinada al mercado externo.  Dado el enfoque primordial de promover 
el crecimiento a favor de los pobres y mejorar los términos y las condiciones de trabajo 
de las y los trabajadores, las conclusiones aquí se concentran en los segmentos más 
vulnerables en la cadena. 
 
La cadena de valor agregado de alcachofa para exportación demuestra mucho 
dinamismo en Perú. Las exportaciones han crecido dramáticamente a lo largo de los 
últimos 10 años y hay potencial para un crecimiento sostenido. Sin embargo, la 
participación del pequeño productor en la cadena es mínima y muy localizada en 
regiones de la sierra donde ha habido iniciativas específicas para articularlos a la 
cadena agro-exportadora.  
 
Hay barreras significativas que limitan la participación del pequeño productor dado su 
aislamiento físico, la falta de infraestructura vial al interior del país, la fragmentación de 
sus parcelas, la falta de agua y riego tecnificado, las dificultades en adaptarse a nuevas 
patrones culturales, y los costos financieros y no-financieros de adopción de nuevos 
cultivos y formas de cultivar. 
 
No obstante, observamos que en la sierra y bajo diferentes modalidades los pequeños 
agricultores están cultivando nuevas variedades de alcachofa para procesamiento y 
exportación. Algunos lo hacen libremente y venden a las procesadoras, otros 
productores pequeños lo cultivan por contrato o alquilan sus terrenos a las 
procesadoras. Los pequeños agricultores suman 68 por ciento del total de agricultores 
y poseen 27 por ciento del terreno dedicado a alcachofa mientras que los grandes 
agricultores representan solo 4 por ciento del total de agricultores, mientras poseen o 
cultivan 56 por ciento del terreno. 
 
Como se observa, hay poco crédito en la cadena, específicamente para los pequeños 
agricultores, lo cual conduce a que las procesadoras en la sierra asuman el papel de 
prestamistas o habilitadores, inyectando crédito en la cadena. Aunque las 
procesadoras cobran pocos o nulos intereses, este papel complica las relaciones con 
los pequeños agricultores y obliga a recurrir a contratos más sofisticados y por ende, 
resulta ser menos entendibles para los pequeños agricultores. 
 
Se nota que los agricultores pequeños que participan en la cadena exportadora de 
alcachofa no corresponden al segmento más pobre de los agricultores nacionales, ya 
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que, en general, se caracterizan por una vinculación más estrecha con los mercados 
(habiéndose dedicado anteriormente a cultivar alcachofa con espinas o papa, con fines 
comerciales); cuentan con mayor disponibilidad de activos productivos (tierra que 
cumple los requerimientos agronómicos del cultivo y suministro relativamente 
garantizado de agua); y, han desarrollado una mayor capacidad de asimilación de 
innovaciones tecnológicas y gestión. Con estas condiciones de base, se ha 
comprobado que los agricultores que participan en la cadena generan ligeramente más 
ingresos por hogar con su cartera de productos agrícolas, lo cual demuestra que sí hay 
utilidad en el cultivo de alcachofas con y sin espinas aun para el pequeño productor. 
 
Con respecto a la distribución del valor agregado en la cadena, el análisis de vínculos 
hacía adelante y detrás revela que a pesar de que hay fuertes vínculos hacía adelante, 
los vínculos detrás son menores. Este hallazgo subraya la tendencia, específicamente 
en mercados de exportación no tradicional, hacía una dependencia bastante alta sobre 
los insumos importados en la cadena. En el caso de alcachofas los insumos importados 
consisten en la mayoría en las semillas, los envases y los agroquímicos. Dado el alto 
uso de insumos importados los vínculos hacía la economía nacional no son tan densos 
ni grandes en la cadena, un hecho que limita el tamaño de los multiplicadores y 
restringe el impacto del chorreo económico. Sin embargo, habría que realizar un 
análisis comparativo con otros productos tradicionales y no tradicionales para poder 
determinar cuáles tienen mayores vínculos y maximicen el chorreo económico. 
 
Los eslabones de la cadena donde hay mayores vínculos hacía detrás son los que 
generalmente capturan menos del valor total agregado. Por ende, a pesar de tener 
vínculos más densos con la economía nacional, el chorreo económico no es tan 
grande. El fomentar más vínculos y apoyar incrementos en el rendimiento y mejoras en 
los precios de venta para sectores como los pequeños y medianos agricultores 
maximizaría el chorreo económico — particularmente en los sectores de mayor 
incidencia de pobreza. 
 
No obstante, la industria procesadora también demuestra un vínculo hacia detrás 
relativamente alto y captura alrededor de 60 por ciento del valor agregado en la cadena 
— como se observa en muchas cadenas de valor agregado globalmente. Este hecho 
refleja que las procesadoras invierten más en la cadena que otros actores y asumen la 
mayoría del costo del capital invertido en la cadena.  
 
Sin embargo, si se quiere incrementar el chorreo económico, habría que incrementar la 
densidad de los vínculos hacía detrás y reducir el uso de insumos importados en la 
agroindustria.  Otra forma de maximizar el chorreo económico y crear más vínculos 
hacia detrás es incrementar la participación de otros productores de diferentes 
productos en la cadena. Las plantas procesadoras en la sierra no están operando a 
capacidad plena.  Dado el hecho que hay capital ocioso, incorporar otros productos en 
la cadena puede incrementar la utilidad para las procesadoras, aumentar la 
participación laboral y fomentar más vínculos complementarios hacia detrás. 
 
Aunque la industria procesadora captura más valor agregado a nivel nacional – solo 
captura 16 por ciento del precio final en los EE.UU. Diversificando la presentación y 
produciendo productos de mayor valor agregado como tapenades, pastas, ensaladas, 
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etc., aumentaría los ingresos, lo cual junto con un esfuerzo para incrementar los 
vínculos por detrás puede incrementar el chorreo económico. No obstante lo anterior, 
resulta evidente que el desarrollo de la cadena exportadora de alcachofa generará 
mejores oportunidades para que el pequeño productor obtenga un mejor ingreso y nivel 
de vida. 
 
Sin embargo, hasta el momento la cobertura de dicha cadena sólo ha alcanzado a un 
segmento con condiciones óptimas, y con mayores derechos y capacidades. Debe 
señalarse que un mayor desarrollo implicará necesariamente incorporar a productores 
que deberán superar diversos déficits para participar sosteniblemente en este negocio, 
lo cual requiere una acción coordinada entre los actores públicos y privados. Si, como 
lo sostiene el Programa Sierra Exportadora, existe un área potencial de 9,500 
hectáreas para la alcachofa en sierra, esto representaría una expansión de 140 por 
ciento respecto a las 6,769* hectáreas cosechadas en el año 2006.  
 
El futuro desarrollo de la cadena exportadora de alcachofa plantea una serie de 
desafíos a los actores públicos y privados vinculados a ella, requiriendo cambios 
cuantitativos y cualitativos en búsqueda de este objetivo. 
 
En términos cuantitativos (aumento del número de pequeños productores y áreas 
cultivadas), aparte de las limitaciones naturales que imponen el clima y la tierra, una 
expansión de la base productiva de la cadena, es necesario reducir algunas de las 
barreras que impiden una mayor participación de este segmento de los productores. En 
primer lugar, un mayor uso de la alcachofa con espinas por parte de la agroindustria 
(para su uso en fondos) permitirá que los productores locales incorporen o destinen 
mayores áreas a un cultivo con el cual ya están relativamente familiarizados, en vez de 
limitarse las opciones a variedades de alcachofa sin espinas que requieren prácticas 
agronómicas más complejas y rigurosas. En segundo lugar, dada la existencia de 
factores tecnológicos, económicos y de gestión que conspiran contra la incorporación 
de mayor número de pequeños productores en la cadena, sigue siendo imprescindible 
la acción de programas que actúen como facilitadores en la formación de cadenas. En 
tal sentido, las experiencias del Proyecto PRA y Cáritas son muy valiosas. Finalmente, 
es preciso que las acciones de promoción del cultivo de alcachofa avancen en estrecha 
coordinación con las entidades públicas responsables de la provisión de infraestructura 
básica (caminos vecinales, reservorios de agua, etc.), de manera que se maximice el 
aprovechamiento del potencial de los recursos naturales y humanos disponibles, así 
como la competitividad de la producción resultante. 
 
En términos cualitativos debe apuntarse a una mejora en la productividad y la 
transparencia de las transacciones entre agentes, algo especialmente sensible cuando 
se trata de pequeños productores.  
 
Una primera necesidad es flexibilizar y simplificar las relaciones empresa-productor 
mediante contratos, donde, obviamente, se requiere encontrar un punto de equilibrio 
entre intereses contrapuestos: mientras los productores desean beneficiarse de las 
coyunturas donde los precios de mercado son superiores a los pactados previamente 


                                                 
* Esta suma representa la cobertura de terrenos dedicados a la producción de alcachofa para la exportación. 
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en contrato, las plantas procesadores requieren asegurar un suministro de materias 
primas, para lo cual asumieron el riesgo de garantizar un precio a los productores y, en 
algunos casos, financiaron su producción.  
 
Un segundo elemento que se desprende del análisis de la cadena es que su expansión 
bajo un enfoque que prioriza la participación de los pequeños productores implicará la 
participación de agricultores que no ofrecen las condiciones “ideales” ofrecidas por los 
incorporados durante los primeros años, es decir, probablemente serán más pequeños, 
con menor nivel tecnológico, ubicados en áreas más lejanas, etc. Esto significa que, 
para compensar esas condiciones desfavorables, se requiere desarrollar con urgencia 
paquetes tecnológicos apropiados y una labor de asistencia técnica más intensa.  
 
Debe reconocerse que, aunque se puede estimular la participación del pequeño 
productor y apoyar su integración en la cadena de alcachofa, es muy probable que 
solamente se pueda integrar los agricultores pequeños quienes tienen derechos y 
capacidades que los ubican arriba o cerca de la línea oficial de pobreza. Los 
agricultores quienes se quedan en la categoría de extrema pobreza o pobreza 
estructural no pueden asumir el riesgo de entrar en una cadena agro-exportadora y por 
ende es mejor focalizar otras políticas y programas hacia ellos para poder apaliar su 
pobreza, garantizar su bienestar, y cambiar sus derechos y capacidades. El rol del 
Estado en la prestación de servicios como la educación básica, la salud y la provisión 
de infraestructura seguirá siendo primordial en dichas estrategias de lucha contra la 
pobreza. 
 
Adicionalmente, para entender mejor la situación del pequeño productor en la cadena 
de alcachofa será útil comparar sus beneficios al insertarse en la cadena con el perfil 
de costos, ingresos, y utilidad que recibirían de otras cosechas y las experiencias de 
otros agricultores en cadenas agro-exportadoras. En este sentido, la experiencia de las 
cooperativas cafetaleras demuestra que la existencia de una organización sólida y una 
gestión gerencial permite una relación más ventajosa con otros eslabones de la cadena 
e, incluso, la posibilidad de una integración vertical que maximice el beneficio obtenido 
por los productores. 
 
La producción de alcachofa en Perú ha generado alrededor de 20,500 puestos de 
trabajo (equivalente a tiempo completo). Desafortunadamente no todos son formales y 
a pesar del hecho que muchos trabajadores están en planilla, no todos reciben los 
beneficios establecidos por la ley.  Sus puestos son inestables y se quejan de 
condiciones de trabajo no aceptables. La inseguridad y precariedad laboral en la 
agroindustria tiene que ver con las demandas eventuales del mismo sector en conjunto 
con el marco legal. El régimen que aplica al la agroindustria es un régimen excepcional 
y de carácter transitorio* lo cual implica derechos laborales recortados respecto al 
régimen laboral formal que aplica al resto de las actividades productivas. Las 
diferencias se encuentran en las horas trabajadas, los descansos mandatarios, el 
aporte mensual a pensiones, trabajo nocturno, y despidos. Estas diferencias en 
combinación con la falta de inspectores suficientes con adecuada independencia del 
mismo sector, dado las limitaciones presupuestarias, perjudica el y la trabajadora. Por 


                                                 
* El régimen está estipulada que durará hasta 2021. Véase Anexo 7. 
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lo tanto, siendo trabajadores formales dentro del sector agro-exportador no garantiza el 
cumplimiento de los estándares laborales. Hay que redoblar los esfuerzos para 
asegurar las condiciones, especialmente tomando en cuenta que la suscripción al APC 
incluye compromisos de mejora de las condiciones laborales. 
 
Finalmente hombres y mujeres se insertan como trabajadores en diferentes eslabones 
de la cadena con diferente intensidad realizando tareas distintas.  El mercado laboral 
es segmentado por sexo tanto en el entorno agrícola familiar como en la agroindustria.  
Hombres y mujeres se insertan en la producción agrícola como parte de una estrategia 
de supervivencia familiar. En comparación hombres y mujeres se insertan en la 
agroindustria como parte de una estrategia de inserción directa en el mercado laboral. 
La precariedad laboral afecta a la mujer y el hombre en una forma diferenciada.  La 
percepción de que el hombre es el generador de ingresos principal pueda afectar las 
decisiones sobre la flexibilidad laboral de la mujer justificando su empleo eventual y 
contingente. La inhabilidad de cotizarse formalmente en el sistema de pensiones y de 
salud afectará a su bienestar en el corto y largo plazo—especialmente dado el hecho 
que las mujeres tienen expectativas de una vida más larga. El costo de propiciar 
modelos de agro-exportación donde no se garantizan los beneficios de seguro social y 
de salud para los trabajadores tendrá implicaciones al largo plazo para una sociedad 
donde estos trabajadores no están cubiertos y no reciben servicios médicos adecuados 
en su vida reproductiva ni en su vejez.  Además el tipo de trabajo que les exponen a 
ciertos riesgos por trabajar con agroquímicos y pesticidas implica costos individuales y 
sociales que no están cargados por la empresa privada ni socializados a nivel general a 
lo largo de sus vidas de trabajo y de jubilación. 


 
RECOMENDACIONES  
Esta sección desarrolla las recomendaciones que están resumidas en la matriz de 
políticas y acciones para un desarrollo de la cadena a favor de los pobres en el 
resumen ejecutivo al inicio de este informe. Se resumen aquí las recomendaciones 
agrupándolas por los problemas principales que hemos documentado a lo largo de la 
cadena. 
 
Baja productividad agrícola. Los pequeños agricultores de alcachofa sin espinas 
están entrando en un nuevo mercado y cultivando variedades con las cuales no están 
familiarizados y que exigen prácticas agronómicas mucho más exigentes que las 
aplicadas en los cultivos tradicionales.  Por ende, para muchos agricultores, el 
rendimiento logrado es significativamente inferior al esperado. La falta de uniformidad 
en el producto causa una alta tasa de descarte, lo cual tiene como resultado final 
ingresos que, pese a ser mayores a los registrados antes de la introducción de la 
alcachofa, no logran maximizar el beneficio sobre el bienestar de las familias de estos 
agricultores.  
 
Para maximizar el rendimiento del pequeño productor e incrementar la materia prima 
disponible en la sierra, se recomienda desarrollar y promover la adopción de un 
paquete tecnológico apropiado. Por ejemplo, hay modelos agronómicos que imitan el 
riego por goteo utilizando métodos de tecnología apropiada de riego a mano 
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administrando fertilizantes a lo largo del ciclo de crecimiento de las plantas en una 
dosis diferenciada con el agua. Sin embargo, cualquier paquete tecnológico tiene que 
ser acompañada por capacitación en la fase de adopción inicial.   
 
Hay varias formas de entregar servicios de capacitación, uno es a través del 
acompañamiento continuo por las mismas procesadoras o por ONGs, y la otra puede 
ser a través de parcelas demostrativas donde los agricultores pueden conocer los 
nuevos métodos de producción y observar por sí mismos la tecnología apropiada que 
viene siendo aplicado en la parcela (pasantías). 
 
El riego suele a ser un limitante para el pequeño agricultor, particularmente en la sierra. 
Si bien en una primera etapa ha sido posible seleccionar a los productores, asegurando 
que los participantes cuenten con un suministro suficiente de agua, la expansión del 
cultivo a nuevas áreas enfrentará restricciones en la disponibilidad de agua apta para 
riego, lo que resulta un punto muy delicado en el caso de los cultivos para exportación 
debido a los controles de calidad en los mercados de destino. Se sugiere trabajar con 
las juntas de riego,  gobiernos regionales y municipios para diseñar y ejecutar sistemas 
locales de reservorios.  Es posible establecer instancias de coordinación con el 
Programa Sierra Exportadora, que tiene la facultad de priorizar estas obras para que 
sean atendidas por unidades ejecutoras como el Programa Nacional de Manejo de 
Cuencas Hidrográficas y Conservación de Suelos (PRONAMACHS) y el Fondo 
Nacional de Cooperación para el Desarrollo (FONCODES).  
 
Dado el hecho que hombres y mujeres se incorporan en la cadena realizando 
diferentes tareas agrícolas, habría que asegurar que las capacitaciones están dirigidas 
a hombres y mujeres según su participación o especialización en las diferentes tareas. 
 
Uso inadecuado de los agroquímicos. Con frecuencia los pequeños agricultores 
desconocen los peligros asociados con el sobre-uso o use inadecuado de pesticidas y 
herbicidas. Se requiere capacitación para asegurar el uso adecuado y apropiado de los 
agroquímicos promoviendo las buenas prácticas agrícolas. Estas capacitaciones 
estarán de mucha importancia si las procesadoras quieren proseguir una estrategia de 
diferenciar sus productos por mercados nichos enfatizando el mínimo impacto 
ambiental o buscando entrar en mercados orgánicos con certificados de producción 
orgánica. 
 
Una razón por la cual hay sobre-uso o uso inadecuado de los agroquímicos tiene que 
ver con la falta de regulación para los agroquímicos mismos. Se requiere etiquetas y 
comprobantes del contenido y aplicación de los agroquímicos para asegurar su 
contenido y uso adecuado.  La aparición de enfermedades en algunas zonas de la 
costa* plantea la necesidad de promover un sistema de monitoreo de los cultivos y las 
aplicaciones de agroquímicos.  
 


                                                 
* Se ha informado que en la costa ha aparecido la plaga denominada “corazón negro”, que ha llegado a afectar hasta 
al 40% de las cosechas en ciertas áreas, aumentando significativamente las tasas de descarte. Ver: Ministerio de 
Agricultura “Informe de participación en el Sub Comité de Alcachofa de ADEX del 01 de Diciembre de 2006” Lima. 
Diciembre 2006. Página 2. 
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Débil articulación de actores de la cadena. Se observa que particularmente para los 
pequeños productores hay una articulación débil entre ellos y otros actores en la 
cadena.  Esta debilidad contribuye al incumplimiento de contratos con las 
procesadoras, reduce la disponibilidad de materia prima en la cadena en la sierra, y 
agrava la exclusión de nuevos participantes en la cadena.  
 
Una forma de mejorar la articulación de los pequeños productores y promover su 
participación en la cadena sería por la simplificación de los contratos con las 
procesadoras. El hecho que no hay suficiente crédito en la cadena complica y 
sobrecarga los contratos, exigiendo que las procesadoras asuman múltiples roles. En el 
corto plazo, promover líneas de crédito a través de AGROBANCO para pequeños 
productores puede aliviar a las procesadoras de estos roles y contribuir a simplificar los 
contratos entre las procesadoras y los pequeños productores,* aunque en el mediano 
plazo debe apuntarse a mejorar el acceso de los productores al crédito del sistema 
financiero privado.  
 
Adicionalmente, hay que diseñar contratos sencillos y simples que dejan al productor 
vender una porción de su producción en el mercado spot.  Esta recomendación puede 
ser más importante en el caso de la alcachofa con espinas. Sin embargo, hay que 
asegurar el cumplimiento del contrato. Se sugiere usar la asistencia técnica como un 
instrumento para lograr una producción óptima y observar el cumplimiento con las 
proporciones vendidas a las procesadoras y al mercado nacional o spot. 
 
Además, se requiere un acuerdo entre las procesadoras de la costa y de la sierra para 
incentivar el cumplimiento de contratos con los pequeños agricultores de la sierra. La 
existencia de un mercado spot  para alcachofa que entra a la cadena agro-exportadora 
puede poner en peligro el cumplimiento de los contratos por los pequeños productores, 
especialmente si las empresas agro-exportadoras de la costa acopian producción de la 
sierra ofreciendo precios que, si bien son atractivos, terminan afectando negativamente 
la cultura de cumplimiento de los contratos que es fundamental para el desarrollo de 
cualquier cadena.  
 
No obstante estos cambios, habría necesidad para capacitación sobre el uso y el 
significado de los contratos.  Los pequeños agricultores entrevistados demostraban una 
falta de entendimiento de los términos y las condiciones de los contratos. Si se 
desarrolla contratos con más flexibilidad, habría que asegurar que sean transparentes y 
entendibles, lo cual implica una serie de capacitaciones al respecto.  
 
Capital ocioso en la sierra. Si se quiere desarrollar la cadena agro-exportadora en la 
sierra, donde se encuentran la mayoría de los agricultores pequeños, habría que 
incrementar y diversificar la producción agrícola. Hasta la fecha, se observa que hay 
capital ocioso en las procesadoras en la Sierra, lo cual contribuye a la contratación 
eventual de mano de obra en la cadena tanto por parte de las procesadoras como por 


                                                 
* De acuerdo a los lineamientos aprobados para AGROBANCO (Decreto Supremo Nº 214-2006-EF, 28.12.2006), se 
ha dispuesto una atenció preferente a aquellos pequeños productores que estén organizados en cadenas 
productivas y se encuentren dentro de planes de reconversión de cultivos. Esta entidad, además, viene preparando 
un plan de apoyo al cultivo de alcachofa, que se ha iniciado mediante convenios con instituciones públicas y 
privadas para desarrollar un paquete tecnológico apropiado. 
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parte de los agricultores. Para solucionar este limitante, hay que promover zonas y 
variedades de alcachofa que experimentan menor estacionalidad.  A la vez, se debe 
elegir una cartera de productos agrarios que garanticen un flujo permanente de 
materias primas hacia las procesadoras, diversificando su oferta de productos finales. 
 
Una forma de lograr un incremento en la disponibilidad de materia prima sería 
aumentar el uso de alcachofa con espinas en la cadena agro-exportador.  Esta 
estrategia también es coherente con la reducción del riesgo asumido por los pequeños 
agricultores. Adicionalmente se puede promover plantas multipropósito en zonas 
productoras — por ejemplo, plantas que pueden entrar en la cadena agro-exportadora 
pero que a la vez tienen un mercado nacional y pueden satisfacer necesidades de 
autoconsumo — por ejemplo plantas como chile, ají, pimienta, habas, y brócoli.  
 
Finalmente, para reducir el descarte y maximizar el uso de la materia prima, habría que 
diversificar la presentación del producto procesado incluyendo tapenades, pastas, 
ensaladas, y alcachofa congelada. Esta estrategia puede incrementar el valor agregado 
capturado por las procesadoras en la sierra y maximizar el uso de la materia prima. 
 
Falta de asociatividad en la cadena. Las organizaciones de los pequeños 
productores son incipientes y débiles. La falta de organización en la cadena conlleva a 
que los pequeños agricultores no pueden acceder a economías de escala en la compra 
de materia prima e insumos. Habría que fomentar mejores vínculos entre las 
asociaciones de agricultores y los proveedores de insumos y compradores. Si los 
pequeños agricultores podrían asociarse, tendrían mayores posibilidades de negociar 
con los proveedores de insumos y los compradores, así mejorando el precio de compra 
de las alcachofas y los términos de los contratos con las procesadoras.  Además, las 
procesadoras podrían reducir sus costos de transacción negociando con las 
asociaciones y utilizando el marco de un “juego repetido” para garantizar el 
cumplimiento de los contratos con las mismas asociaciones.  
 
No obstante, la falta de asociatividad responde al débil tejido de capital social. Hay que 
resaltar los traslapes de intereses para reforzar incentivos para colaborar. Una forma 
de lograrlo sería condicionando acceso a beneficios de programas públicos como el 
acceso a crédito, compras públicas, y el “drawback,” a compromisos organizativos y 
canalizando los beneficios a través de esas organizaciones.  Adicionalmente se puede 
fomentar vínculos entre las asociaciones de pequeños agricultores con programas 
como Sierra Exportadora. 
 
Altos niveles de informalidad laboral en la cadena. Los altos niveles de informalidad 
en la cadena responden a una normatividad laboral que, junto con la falta de suficientes 
inspecciones laborales, conspira para limitar el acceso a beneficios como pensiones y 
seguro médico para los trabajadores en la agroindustria. A pesar de que las y los 
trabajadores estén en planilla en la agroindustria, muchos no reciben sus beneficios. 
Hay que fortalecer los mecanismos de fiscalización en la cadena para asegurar que los 
trabajadores reciben dichos beneficios.  Sin embargo, es evidente que las medidas 
represivas probablemente serán insuficientes, por lo que debería contemplarse la 
posibilidad de establecer una política de incentivos al respeto de los derechos 
laborales, mediante una “certificación social”, otorgada por una entidad que representa 
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a los múltiples actores y que aprovecha la sensibilidad de los consumidores extranjeros 
a estos temas. Conviene recordar que un mercado importante que se está creciendo en 
los países importadores es el mercado de comercio justo o comercio ético. Además 
esta estrategia puede llevar a obtener mayores precios para sus productos, dado que el 
consumidor extranjero está dispuesto a pagar una cuota encima del precio del mercado 
para asegurar que el producto había sido cultivado bajo las normas del comercio ético. 
 
Adicionalmente habría que revisar y actualizar las leyes laborales para la agricultura y 
la agroindustria diferenciando entre el trabajo en chacra en unidades pequeñas y el 
trabajo en la agroindustria en unidades medianas y grandes. Hay que llegar a un 
acuerdo con la agroindustria y los intereses que representan las y los trabajadores 
sobre la normatividad laboral que enmarca la agroindustria y las procesadoras. No 
obstante, hay que invertir en la capacidad del Estado aplicar las leyes y llevar a cabo 
inspecciones laborales. 
 
No basta con el trabajar en la normatividad laboral y el marco legal sin que las y los 
trabajadores sepan de sus derechos y sientan capaces y libres de proseguir sus 
derechos. Se sugiere invertir en actividades para difundir información sobre las leyes 
laborales y los derechos y las obligaciones laborales de las entidades empleadores. 
 
Las mujeres pueden ser particularmente vulnerables a la informalidad dado el hecho 
que se consideran como trabajadoras secundarias, generando ingresos 
complementarios al perceptor principal. Hay que redoblar los esfuerzos para asegurar 
que las mujeres sean elegibles y reciban los aportes del empleador para los fondos de 
pensiones y de seguro medico. 
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ANEXO 1: ENTREVISTAS REALIZADAS POR 
EQUIPO DE CONSULTORES DTS-CEPES 
 
Fecha Lugar Institución Sector Tipo Persona Cargo 


2006.09.11 Lima 
Asociación de Exportadores 
del Perú – ADEX Privado 


Gremio 
Empresarial 


Carlos 
González 


Gerente de 
Estudios 
Económicos 


2006.09.11 Lima 
Asociación "Información para 
la acción" - INFORMACCION Privado Consultora 


Fernando 
Cillóniz Presidente 


2006.09.12 Lima 
Comisión para la Promoción 
de Exportaciones - PROMPEX Público 


Organismo de 
Promoción Fausto Robles 


Gerente - Sector 
Agrario 


2006.09.12 Lima Proyecto PRA Privado 
Organismo de 
promoción José Iturrios 


Jefe del 
Programa 


2006.09.12 Lima 
Convención Nacional del Agro 
Peruano - CONVEAGRO Privado 


Organización 
de productores Miguel Caillaux Vicepresidente 


2006.09.13 Lima 
Centro de Asesoría Laboral – 
CEDAL Privado ONG Javier Mujica 


Especialista 
Laboral 


2006.09.13 Lima SF Almácigos S.A. Privado 
Proveedor de 
semillas 


Santiago 
Fumagali Gerente General 


2006.09.13 Lima Cáritas del Perú Privado 
Organismo de 
promoción José Modesto 


Responsable 
Programa 
Alcachofas 


2006.09.14 Huancayo Proyecto PRA Privado 
Organismo de 
promoción Zulema Jerí 


Responsable 
Cadena 
Alcachofa 


2006.09.14 Huancayo Cáritas del Perú Privado 
Organismo de 
promoción Juan Quispe 


Responsable 
Cadena 
Alcachofa 


2006.09.15 Huancayo 


Asociación de Productores de 
Maca del Valle del Mantaro – 
APROMAC Privado 


Organización 
de productores Efraín Zúñiga Presidente 


2006.09.15 Huancayo 


Asociación de Productores de 
Alcachofas y Hortalizas – 
ASPAHCP Privado 


Organización 
de productores 


Juan Pérez 
Huayta Presidente 


2006.09.15 Huancayo 
Ministerio de Agricultura - 
Dirección Regional Agraria Público Ministerio Mariano Parra 


Coordinador de 
Cultivos 


2006.09.15 Huancayo 


Ministerio de Agricultura - 
Agencia Agraria de La 
Concepción Público Ministerio Roby Buendía 


Promotor cadena 
alcachofas 


2006.09.15 Huancayo TAL S.A. Privado 
Empresa 
Agroindustrial Luis Barraza Gerente General 


2006.09.16 Huancayo 


Instituto Nacional de 
Investigación y Extensión 
Agraria – INIEA Público 


Organismo 
Público 
Descentralizado Edwin Pariona 


Especialista 
Hortalizas -
Estación 
Experimental 
Santa Ana 


2006.09.16 
2007.01.17 Huancayo La Procesadora S.A.C. Privado 


Empresa 
Agroindustrial 


José 
Quintanilla Consultor 


2006.09.18 Lima 
Universidad Nacional Agraria 
La Molina - UNALM Público Universidad Andrés Casas 


Jefe del 
Departamento de 
Horticultura - 
Facultad de 
Horticultura 


2006.09.18 Lima 


Ministerio de Agricultura - 
Oficina de Planificación 
Agraria Público Ministerio 


Alexander 
Chávez 


Director de 
Cultivos 


2006.09.19 Lima Asociación "Manuela Ramos" Privado ONG 
Victoria 
Villanueva 


Asesora de la 
Dirección 


2006.09.19 Lima 
Grupo de Análisis para el 
Desarrollo - GRADE Privado ONG Javier Escobal Investigador 
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Fecha Lugar Institución Sector Tipo Persona Cargo 


2006.09.20 Lima 


Instituto Nacional de 
Investigación y Extensión 
Agraria – INIEA Público 


Organismo 
Público 
Descentralizado


Eduardo 
Charaja 


Director Nacional 
de Extensión 
Agraria 


2006.09.20 Lima 
Ministerio de la Producción – 
PRODUCE Privado Ministerio Luis Paz Silva 


Especialista 
Cadenas 
Productivas 


2006.09.20 Lima INTERMON - OXFAM Privado 
Cooperación 
Técnica Josefa Rojas 


Coordinadora 
Regional 


2006.09.22 Ica 


Ministerio de Agricultura - 
Dirección Regional Agraria de 
Ica Público Ministerio Cesario Ramos 


Especialista 
Dirección de 
Promoción 
Agraria 


2006.09.22 Ica 
Comisión de Derechos 
Humanos de Ica - CODEHICA Privado 


Asociación 
privada 


Esperanza 
Ramos Presidente 


2006.09.22 
2007.01.28 Ica 


Federación Provincial de 
Mujeres de Ica - FEPROMU Privado 


Asociación 
privada 


Aleida 
Chacaltana Vicepresidente 


2006.09.23 Ica 
Junta de Usuarios del Distrito 
de Riego de Ica Privado 


Organización 
de regantes Pedro Chueca Presidente 


2006.09.25 Lima Asociación "Aurora Vivar" Privado ONG Karin Flores Consultora 


2007.01.17 Huancayo AGROMANTARO S.A. Privado 
Empresa 
Agroindustrial Oscar Delgado 


Gerente de 
Suministros 


2007.01.17 Huancayo Grupo Focal con Productores Agrícolas 
2007.01.28 Ica Grupo Focal con Trabajadoras de la Agroindustria  


 
Nota.- Sólo se señala la persona de mayor jerarquía en cada entrevista. 
 







ANEXO 2: PEQUEÑOS AGRICULTORES EN HUANCAYO, 16 DE 
ENERO 2007 
 
Contratos   Precios Rentabilidad


• Hasta ahora me encuentro 
trabajando con ellos [las 
empresas de la costa]: Por una 
parte porque cumplen con el 
pago; de una semana a otra nos 
están dando cheques, cuando 
necesitamos apoyo económico, 
también nos dan. Y nos dan 
adelantos en efectivo. 


• Y no nos presionan por el 
producto. 


 
• Si necesitas una maquina o un 


tractor, ellos te garantizan para 
que saques y te presten  dinero. 


 
• No compran todo.[Las empresas 


de la costa] Ellos te dejan vender 
todavía [en el mercado nacional] y 
no te presionan.  


 
• Todo se hace en la chacra. Se 


registra todo y el agricultor vea 
todo. 


 
• No te presionan. Te dejan 


trabajar. 
 
• Si así fueran las empresas 


• precio para alcachofas con s/espina 
puede ser bueno, el problema es 
que se pierda en el campo. 


 


• La criolla es más rentable y 
comparado con los precios de 
las papas, choclo y habas, es 
más rentable. 
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todas…sería bueno. (empresas 
de la costa) 


 
• Si había una empresa que podía 


seguir acopiando todo el año 
sería bueno. 


• Pero acopiando “limpiamente”.  
 
• Sabemos que calibre que 


tenemos que seleccionar y lo 
entregamos. Sabemos tantas 
docenas y que tantas van a 
comprar (criolla). 


 
• El agricultor está amarrado. 
 
• Sabes porque …, es por el 


adelanto que se dan a los 
agricultores. Esto es el contrato. 
Entonces, dan una cantidad de 
dinero y, ... todos las cosechas se 
tienen que entregar. Esto es el 
contrato. 


• Y claro, puede cubrir el cien por 
ciento de la cosecha, pero el 
problema es que te obligan cortar 
a los estándares de ellos. 


 
• [Los agricultores] no entienden. 


Unos ni siquiera leen los 
contratos. 


 


• Si nos pagan bien, aplicaríamos 
más tecnología. 


 
• No nos hacen llegar el beneficio de 


la exportación. 
 
• No podemos aumentar a nuestros 


peones ni un centavo más. 


• Pierden los agricultores. (sin 
espinas) 


 
• Lorca no es rentable. Bueno de 


ningún tiempo, por el descarte. 
 
• Todos tenían la ilusión de la 


alcachofa, que iba a ser más 
rentable. 


 


 
Poder de negociación Paquete tecnológico Riego 
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• Si había un representante, 
conversaría con él a nombre de 
todos los agricultores y ya pues 
podríamos mejorar nuestros 
precios. 


• También nos gustaría negociar sobre 
el paquete tecnológico: el costo de los 
insumos y la asistencia técnica. 


 
• Pero como ellos [las empresas] tienen 


técnicos y nos están dando el dinero, 
entonces ellos van al campo. Vean. 
Ellos miran.  


 


• Se les ha invitado a las empresas 
dentro la asociación y la cadena 
productiva pero ningunas han asistido. 
La única que ha asistido es ______.  


 
• Las mismas empresas no quieren que 


haya una asociación. Porqué? Porque 
no quieren negociar con una entidad 
sólida…Quieren desorganizar 
totalmente a los agricultores….Para 
no tener que negociar precios con el 
agricultor. 


 
 


• Cortamos las frutas verdes. Y los 
cortamos cada ocho días. Entonces la 
cosecha termina rápida. Mientras que 
si dejamos que tomen su  tamaño 
“normal” va aumentando la producción. 


 
• Seria bueno que a los agricultores 


les orienta con capacitaciones y que 
nos den el dinero en efectivo. Porque si 
ellos le dan el insumo, no les 
convendrían porque le dan lo que de 
repente no queremos usar. En cambio 
si dan en efectivo…nos saldría menos 
el gasto.  


 
• En el caso de agro químicos, por 


ejemplo, su costo del paquete es muy 
elevado. Entonces en el mercado 
normal, los agro químicos son por 
debajo.  


 
• Y sus agro químicos no son de 


acuerdo a la realidad…Y sin embargo 
son carísimos.  


 
• Si ellos nos dejan fertilizar como 


nosotros sabemos. Entonces nosotros 
vamos a entregarles un bueno 


• El riego es muy escaso. No hay 
riego tecnificado ni por goteo o 
aspersión.  


 
• No hay ningún empresa que nos 


diga sabes que hay que hacer 
es esto.  


 
• Cuando hay tecnología va haber 


mejor producto. Mientras que no 
hay estamos apenas, como te 
digo,  gateando. 
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producto y ellos también van a ganar. 
Van a tener productos de primero. En 
cambio mientras con el tiempo en que 
llega el préstamo ya se está pasando 
el tiempo para la dispersión y más caro 
sale todo. Y pierden los productores 
porque el producto ya sale de mala 
calidad. 


 
• Los insumos salen más caro y con 


condiciones. 
 
• No tienes libertad de elegir los 


agroquímicos. Tienes que usar todo el 
paquete que te dan. Un problema es 
que te dan los productos fuera del 
tiempo. 


 
• Sería mejor en efectivo y no en 


insumos. Quizás saldría menor el 
precio. Los agroquímicos, los costos de 
ellos, son muy elevados y no llegan a 
tiempo. Y no son de acuerdo con la 
realidad. 


 
 
• [Los insumos] salen un poco más 


caro. 
• Y acondicionados. 
• Tampoco no tienes libertad de elegir 


los agroquímicos.  
 
• El problema que trae a veces los 


agricultores es que te dan los 
productos fuera del tiempo. 
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• Realmente ya, por costumbre, tiene su 
propio paquete de tradición…Las 
empresas tienen paquete, su costo de 
producción es entre doce mil, trece mil 
catorce mil soles…Los productores 
tradicionales dicen que es hasta 7 mil o 
8 mil soles…Es muy diferente. Saben 
minimizar los costos de producción, la 
forma de abonamiento, la preparación 
del suelo… (criolla). 


 
 
Variedades   Crédito Otros


• No tenemos descarte con la criolla 
• Con la criolla hay más 


confiabilidad. 
 
 


• Ahora esperamos el resultado del 
trabajo con COFIDE…En realidad lo 
de COFIDE está muy bien, o sea 
con sus formas de apoyar. 


• Con los descartes se puede 
hacer otro negocio. 


 
• Fuera mejor dejar que se vende 


una porción en el mercado.  
 


• Hay más perdida con [la alcachofa] 
sin espinas. Es por el tamaño de 
los calibres/ Te rechaza si dejas a 
crecer mas. 


 


• No han terminado de pagar el 
crédito. Están endeudados. 


 
• Pero esto [trabajo con COFIDE] La 


presencia de COFIDE está muy 
bien...pero esto debe de ser 
compartido con los técnicos del 
productor. Pero directamente lo 
hacen a través de la empresa. Y la 
empresa pues tiene otros 
estándares.   


 
• Es que la liquidación es al final y 


sale al 21 por ciento de los costos. 
 
• Cuando empiezan a descontar las 


• Todos tenían la ilusión de la 
alcachofa, que iba a ser más 
rentable. 


 
• Agricultores están 


disminuyendo. 
 


• …El alquiler del terreno estaba 
a 800, 600 soles [anuales]. 
Ahora estas empresas están 
pagando hasta 2,500 soles por 
hectárea al año. Y ahora el 
pequeño productor que hace? El 
productor ya no puede pagar. 


• Y nadie tiene fe con esa 
empresa prácticamente…Por la 
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agroindustrias de la primera 
cosecha, que hacen? Agarran más 
de 60 a 70 por ciento, y dejan 30 o 
20 por ciento. 


 
• Mientras llega el préstamo, más 


caro sale todo. 
 


manera que ha entrado a hacer 
y trabajar….[Las procesadoras] 
han elevado los alquileres de 
renta y tratan de monopolizar la 
producción. ****  


 
 
Clave: Se distingue entre las respuestas positivas y negativas por tema según la fila. Las citas subrayadas son de mujeres. 
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ANEXO 3: GRUPOS FOCALES: TRABAJADORAS EN LA AGRO-
EXPORTACIÓN, ICA, ENERO 28, 2007 
 
Transporte Beneficios/Derechos Legales Equipo/Herramientas 
“Nos transportaban en camiones, 
apretados todos. Se desmayaron 2 
mujeres; las dejaron en plena carretera.” 
 
“Me inicie en el campo, se llama ____, 
pero ahora se ha cambiado de nombre. 
Nos llevaban en un camión y para 
adentro en un trailer.  Una mujer se 
accidentó. No la llevaba al hospital. La 
dejaba en el camino nada más.  Hubo 
otro accidente y la señora se desmayó, 
nos reclamaos y nos decían “ustedes se 
callen”. 
 
“Es que hay “servis” que te llevan a la 
chacra o fundo.  Pero te descuenta por 
eso.  2 soles ida y vuelta al día, hay que 
pagarles semanalmente.”  
 
“Y tú pagas a ellos. De mi sueldo pago 
mi movilidad, pago mi equipo, pago mi 
almuerzo. Es por obligación que tiene 
que pagar mi pasaje, y lo peor es que no 
son seguros...combis, camiones, 
autobuses, lo que sea. No son seguros.” 
 
“El transporte varia, hay todos tipos en 
diferentes estados. Pero accidentes hay. 
Si no tienen un SOAT, no pagan.  
Recién se promulgo eso en el gobierno 


“Trabajamos más de las 8 horas, pero no nos 
reconocen esas horas.”  
 
“Te descuentan los pagos por ley, pero es un 
estafo. No contabilizan los descuentos. O sea 
que al reclamar en la AFP ni siquiera tienes 
boleta, no estas registrada.”. 
 
“No nos dan un papel con un detalle, todo esta 
pagado en el banco, no nos dan una boleta, es 
que nos dicen que están descontando tal y tal – 
pero no sabemos cual.”  
 
“Me hicieron trabajador con documentos 
diferentes. Tenía que llevar el documento de otra 
persona. Eso fue por no pagarme más y por no 
reconocer mis horas extras.” 
 
“Yo trabajo en ___, he trabajado en la 
agroindustria hace 4 años de las 6 de la mañana 
hasta las 7, hasta completar lo que nos digan. 
Trabajamos más de las 8 horas, pero no nos dan 
ningún beneficio. Ni siquiera acceso a seguro 
médico. Al enfermarse, si te enfermas, tienes 
que curarte a la manera que puedas.” 
  
“Ahora estamos en planilla, pero nos contratan 
cada 3 meses.” 
 
“7 o 8 soles no es nada, ni es justo, nos 


“Equipo de trabajo que les dan la empresa?  
Ninguno. Todo lo llevamos nosotros. Si no 
te llevas no hay trabajo para ti.”  
 
“O que te dan pero te descuentan. Para las 
botas pagas 15 soles y el día que te botan 
tienes que devolverlas.”  
 
“Yo trabajaba con clorito para desinfectar 
las manos, pero es lo que te hace daño. 
Bastante se utiliza el cloro. Te afecta 
mucho, no puedes respirar, te da mareos.” 
 
“Si te cobran tu equipo, 30 soles tus 
tijeras.” 
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Transporte Beneficios/Derechos Legales Equipo/Herramientas 
regional. Solo 5 empresas tienen todo, 
de que se yo unas 100 empresas. El 
resto son servicios informales o ilegales.  
Y otra cosa, accidentes de transporte en 
camino a tu trabajo no están 
considerados accidentes de trabajo.” 


enganchan.  Yo diría que 25 por ciento de las 
empresas pagan todos los derechos. La mayoría 
de las empresas te pagan entre 15 y 16 soles, 
pero sin ningún beneficio.” 
 
“Si, es que han venido a hacer un rebusque – 
pero no pasa nada. Nos esconden en el baño, en 
todas partes, en la chacra, en la planta.  Y si tú 
presentas una denuncia te fichan.  Te quedas en 
una lista negra.” 
 
“Deben multas las empresas – pero no las 
pagan. Según lo que yo entendí deben 1.5 
millones de soles pero el gobierno no hace nada. 
Con solo 2 inspectores y 60 de gasolina al mes, 
no hay personal ni presupuesto.” 
 
“No respectan los reglamentos. Les pagan por 
tarea, te suben más las tareas y no puedes 
descansar.  Trabajas hasta que hayas 
terminado. No cumplen con las normas.  A cada 
uno nos daban los reglamentos, pero no hay 
reclamos, todos tienen miedo de reclamar.” 
 
“Descuentan para mi esposo. El se fue a ver que 
había aportado con la AFP y a él les decían que 
hace 3 años no aportaba.  No es verdad. Debe 
estar allí registrado.” 
 
“ No nos dan el contrato, si pides el contrato no 
te lo dan. Firmamos cada 3 meses.” 


 
Horas y Condiciones de Trabajo Salud Intermediarios 
“Trabajaba en un fundo. Nos llevaba en un 
trailer para adentro. Nos levantamos a las 


“Te dan calmantes, nada más. El fundo donde 
yo trabajaba tenía un botequín que estaba 


 
“Si hay enganchadores, esos son los 
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Horas y Condiciones de Trabajo Salud Intermediarios 
4 a.m. y pasamos todo el día en pleno sol. 
El caporal, el jefe, no nos trataba como se 
debe hacer, nos trataba de lo peor, ni 
siquiera recibimos nuestros beneficios. 
Nos hacia firmar un contrato, pero lo 
guardan ellos, ni siquiera podemos leerlo, 
porque la oficina no te da.  Si se trata de 
leerlo, o reclamar algo, te botan.” 
 
“El que manda grita, nos insulta.” 
 
“Tenemos que madrugar, a las 4.0 en 
punto, trabajas todo el día y ni siquiera 
tienes almuerzo.  Un jornal consiste de 
muchas tareas. Sales a las 3 o 4 de la 
tarde. Y no es que se cumple con el pago 
mínimo. Trabajamos 14 o 16 horas a 
veces, tanto en planta como en el campo. 
Y todo estos atropellos.” 
 
“Nos dicen que Ica es un “boom”, Ica es lo 
mejor. Pero sabemos como es el trabajo 
realmente. No nos valoran. Nos tratan 
como maquinaria, somos maquinaria para 
ellos, o sea que injustamente nos agarran 
y nos atropellan.” 
 
“ Las noches que me tocaba trabajar, 
trabajé del 8 pm a las 7 de la mañana. 
Dormí en el piso al entrar para comenzar 
a las 11. Entré antes por seguridad. Nos 
habrían que reconocer la empresa, pero 
no pagaban más por trabajar de noche.” 
 
“Estoy parada, muchas de mis 


vacío.” 
 
“Trabajaba en bajas temperaturas, en el agua y 
en el frío. Cuando me enfermé no me dieron 
permiso para salir.” 
 
“En enero mataron a un niño donde trabajé. La 
mujer llevo a su hijo. Retrocedió el tractor y se 
aplastó su cabeza.” 
 
“Una vez, un hombre quien estaba trabajando 
con nosotros en sacar tapones de espárrago. 
Por querer sacar la tarea temprano se forzó 
tanto que falleció de un infarto.  El decía que 
sentía mal, pero nadie le hizo caso. ¿Y ahora, 
quien habla por ese señor? Nadie.” 
 
“Todos padecemos de los riñones, me duele mi 
espalda.  Si te recetan algo no nos dan permiso 
ni para ir al médico ni para faltar.” 
 
“Una señora desmayo en ____. Es por el 
Ingeniero que ella se forzaba para sacar el 
producto. Y se desmayó. Estábamos muy 
adentro y no había movilidad. 2 o 3 horas 
después ni siquiera la había sacado o llevado 
al hospital. La dejaba allí en un colchón y nos 
decían “avanzan su trabajo, apúrense.”” 
 
“___no tiene seguridad dentro de la planta. Por 
ejemplo las líneas que tienen no las tapan. 
Estas fajas, las líneas son electrificadas. Hay 
que tener mucho cuidado.” 


“servis”. No es solamente de transporte.  
Ellos te llevan y la empresa paga a ellos. 
Y si tu quisieras denunciar a la empresa, 
la empresa te dice “es que nosotros no te 
hemos contratado.”  Contratan al servis.” 
 
“Muchas empresas están reduciendo su 
personal. Por eso usan el servis. Pero te 
esclavizas bastante.” 
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Horas y Condiciones de Trabajo Salud Intermediarios 
compañeras están también. No tenía 
trabajo la semana pasada. Ahí es cuando 
el abuso es más fuerte, en la temporada 
baja.  Tienen que llevar las madres a sus 
niños. Pero no pagan lo que se debe 
pagar. Pagan 7.50 soles.  Es por tarea. Si 
no cumples, te pagan menos.” 
 
 
“Es por necesidad que uno lo hace. Se 
esfuerza tanto.  Hay que madrugar, comer 
en el camión, pan lo que sea. Uno 
almuerza a las 3 o 4 de la tarde y eso 
después de haber llegado a las 7 en punto 
para trabajar.  Llegábamos sin desayunar 
y a la hora del almuerzo no les dejaban 
salir ni te daban descanso. 4 meses he 
trabajado allí, no te dejaba el descanso. 
Permiso tampoco. Si faltaba hay que 
presentar un certificado médico, no podías 
ingresar si no lo tenía, te botaba.” 
 
“A mi me descontaron 100 soles por la 
falta, es puro estafo. Te descuentan si te 
faltas.” 
 
“Ahora puedes pasar hasta las 4 o 5 para 
sacar una tarea, a veces ni ir al baño nos 
dejan.” 
 
“Es que con lo que hago, no podía hacer 
oficios en la casa. No tengo tiempo para la 
casa.  Llego para dormir. Ni para lavar 
ropa. Mis hijas tienen que lavar. No queda 
otra.” 
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 Condiciones de Trabajo Salud Intermediarios 


DR
 


Horas y
 
“Hay días que salimos a las 3 o 4 de la 
mañana y nos piden de regreso ingresar a 
las 9 de la mañana. No se ve esas horas 
en la boleta. No compensan ni reconocen 
esas horas.” 
 
“Mi esposo es permanente, lo contratan 
cada 3 meses, es eventual, pero 
permanente.” 
 
“No hay un descanso, ni domingo, ni 
feriado. Nada ahora. Te pagan 220 el 
quincenal, pero te esclavizas bastante.” 


 







ANEXO 4:  NÚMERO DE ENCUESTADOS POR 
DEPARTAMENTO Y  PROVINCIA 
 
 


LIMA Tipo 
  BARRANCA SUPE HUAURA CAÑETE 


Dependientes 62 0 20 3 
Independientes 57 0 21 0 
Ficha de costos 1 1 1 0 


TOTAL 120 1 42 3 
 


ICA Tipo 
  ICA CHINCHA PISCO 


Dependientes 27 27 1 
Independientes 6 0 0 
Ficha de costos 0 0 0 


TOTAL 33 27 1 
 


ANCASH Tipo 
  SANTA HUAYLAS 


Dependientes 0 1 
Independientes 13 8 
Ficha de costos 0 3 


TOTAL 13 12 
 


JUNÍN Tipo 
  HUANCAYO CONCEPCIÓN JAUJA 


Dependientes 0 3 0 
Independientes 22 14 9 
Ficha de costos 0 3 0 


TOTAL 22 20 9 
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ANEXO 5: GRÁFICOS Y CUADROS 
ADICIONALES 
 
CUADRO A5.1: TRATAMIENTO A LA INVERSIÓN: CONSTITUCIÓN 1993  


Tema Contenido 
Derecho de 
propiedad 


El derecho de propiedad es inviolable.  El  Estado lo garantiza.  Se ejerce en armonía 
con el bien común y dentro de los límites de ley.  A nadie puede privarse de su propiedad 
sino, exclusivamente, por causa de seguridad nacional o necesidad pública, declarada por 
ley, y previo pago en efectivo de indemnización justipreciada que incluya compensación 
por el eventual perjuicio. Hay acción ante el Poder Judicial para contestar el valor de la 
propiedad que el Estado haya señalado en el procedimiento expropiatorio. 
(Artículo 70°) 


Rol subsidiario 
del Estado 


El Estado reconoce el pluralismo económico. La economía nacional se sustenta en la 
coexistencia de diversas formas de propiedad y de empresa. 
Sólo autorizado por ley expresa, el Estado puede realizar subsidiariamente actividad 
empresarial, directa o indirecta, por razón de alto interés público o de manifiesta 
conveniencia nacional. 
La actividad empresarial, pública o no pública, recibe el mismo tratamiento legal. 
(Artículo 60°) 


Seguridad 
jurídica 


La libertad de contratar garantiza que las partes pueden pactar válidamente según las 
normas vigentes al tiempo del contrato. Los términos contractuales no pueden ser 
modificados por leyes u otras disposiciones de cualquier clase.  Los conflictos derivados 
de la relación contractual sólo se solucionan en la vía arbitral o en la judicial, según los 
mecanismos de protección previstos en el contrato o contemplados en la ley. 
Mediante contratos-ley, el Estado puede establecer garantías y otorgar seguridades. 
No pueden ser modificados legislativamente, sin perjuicio de la protección a que se 
refiere el párrafo precedente. 
(Artículo 62°) 


Trato Nacional La inversión nacional y la extranjera se sujetan a las mismas condiciones.  La 
producción de bienes y servicios y el comercio exterior son libres.  Si otro país o 
países adoptan medidas proteccionistas o discriminatorias que perjudiquen el interés 
nacional, el Estado puede, en defensa de éste, adoptar medidas análogas. 
En todo contrato del Estado y de las personas de derecho público con extranjeros 
domiciliados consta el sometimiento de éstos a las leyes y órganos jurisdiccionales de la 
República  y su renuncia a toda reclamación diplomática. Pueden ser exceptuados de la 
jurisdicción nacional los contratos de carácter financiero. 
El Estado y las demás personas de derecho público pueden someter las 
controversias derivadas de relación contractual a tribunales constituidos en virtud 
de tratados en vigor.  Pueden también someterlas a arbitraje nacional o 
internacional, en la forma en que lo disponga la ley. 
(Artículo 63°) 


Divisas El Estado garantiza la libre tenencia y disposición de moneda extranjera. 
(Artículo 64°) 


ELABORACIÓN: CEPES 
FUENTE: Constitución 1993 
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CUADRO A5.2: RÉGIMEN AGRARIO: CONSTITUCIÓN 1993  
Tema Contenido 


Agro El Estado apoya preferentemente el desarrollo agrario. Garantiza el derecho de 
propiedad sobre la tierra, en forma privada o comunal o en cualquiera otra forma 
asociativa.  La ley puede fijar los límites y la extensión de la tierra según las 
peculiaridades de cada zona. 
Las tierras abandonadas, según previsión legal, pasan al dominio del Estado para su 
adjudicación en venta. 
(Artículo 88°) 


Comunidades 
campesinas y 
nativas 


Las Comunidades Campesinas y las Nativas tienen existencia legal y son personas 
jurídicas. 
Son autónomas en su organización, en el trabajo comunal y en el uso y la libre 
disposición de sus tierras, así como en lo económico y administrativo, dentro del marco 
que la ley establece. La propiedad de sus tierras es imprescriptible, salvo en el caso de 
abandono previsto en el artículo anterior. 
El Estado respeta la identidad cultural de las Comunidades Campesinas y Nativas. 
(Artículo 89°) 


ELABORACIÓN: CEPES 
FUENTE: Constitución 1993 


 
CUADRO A5.3: RÉGIMEN ESPECIAL DE LAS NORMAS DE PROMOCIÓN DEL SECTOR AGRARIO 


Tipo Beneficio 
Impuesto a la Renta • Tasa de 15% sobre las rentas de tercera categoría1./, a las personas 


naturales o jurídicas. 
• Depreciación anual de 20% sobre el monto de las inversiones en obras de 


infraestructura hidráulica y obras de riego que realicen durante la vigencia 
de la ley. 


Impuesto General a las 
Ventas 


• Recuperación anticipada del IGV pagado por las adquisiciones de bienes 
de capital, insumos, servicios y contratos de construcción, para las 
personas naturales o jurídicas que se encuentren en la etapa preproductiva 
de sus inversiones (que en ningún caso podrá exceder de 10 años). 


Régimen Laboral y 
Seguridad Social 


• Autorización para contratar personal por período indeterminado o 
determinado.  


• Fijación de jornadas de trabajo acumulativas en razón de la naturaleza 
especial de las labores, siempre que el número de horas trabajadas 
durante el plazo del contrato no exceda en promedio los límites máximos 
previstos por la Ley.  


• Remuneración diaria no menor a S/. 16.00, siempre y cuando laboren más 
de 4 horas diarias en promedio. Incluye la Compensación por Tiempo de 
Servicios y las gratificaciones de Fiestas Patrias y Navidad y se actualizará 
en el mismo porcentaje que los incrementos de la Remuneración Mínima 
Vital. 


• Descanso vacacional será de 15 días calendario remunerados por año de 
servicio o la fracción que corresponda. 


• Indemnización por despido arbitrario equivalente a 15 remuneraciones 
diarias, con un tope máximo de 180. 


• Mantiene vigente el Seguro de Salud para los trabajadores de la actividad 
agraria en sustitución del régimen de prestaciones de salud, con un aporte 
mensual (a cargo del empleador) equivalente al 4% de la remuneración 
mensual del trabajador. 


1./ Se refiere a las rentas generadas por la actividad comercial, industrial, extracción de recursos naturales, servicios 
comerciales, entre otros. 
ELABORACIÓN: CEPES 
FUENTE: SISTEMA PERUANO DE INFORMACIÓN JURÍDICA 
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CUADRO A5.4: ALCACHOFA EN EL CENAGRO 1994 
Perú Junín   


  
Total 


Nacional Junín Resto Perú Concepción Resto Junín 
Productores (#) 504 444 71 265 168
Superficie (hectáreas) 294.29 228.29 66.00 153.26 75.03


FUENTE: CENSO NACIONAL AGROPECUARIO (1994) 


 
CUADRO A5.5:. ÁREA COSECHADA DE ALCACHOFA (hectáreas) 


Departamento 2000 2001 2002 2003 2004 2005 2006 
Var. 00/06 


(hectáreas) 
La Libertad 97 103 107 393 1,388 1,496 2,236 2,139
Ica 23 72 130 535 717 872 1,464 1,441
Lima 0 0 2 31 38 733 1,381 1,381
Junin 194 221 242 266 334 505 625 431
Ancash 0 0 0 25 320 584 619 619
Apurimac 0 11 16 16 16 17 18 18
Huánuco 0 0 0 0 0 10 194 194
Cajamarca 0 0 0 0 0 0 5 5
Huancavelica 0 0 0 0 0 0 56 56
Lambayeque 0 0 0 0 0 0 151 151
Arequipa 0 0 0 0 0 0 196 196


Total 314 407 497 1,265 2,813 4,216 6,945 6,631
FUENTE: MINAG-SISAGRI 


 
CUADRO A5.4: ESTRUCTURA DEL COMERCIO 2001-2005 (millones US$) 


2001 2005 Bloque 
  X fob Mcif Saldo X fob M cif Saldo 


EE.UU. (ATPDEA)        1,749.9         1,628.8          121.1        5,227.3        2,211.3         3,016.1 
Unión Europea (SGP)        1,842.7           994.5          848.2        2,858.8        1,479.8         1,379.0 
China          425.0           351.9            73.2        1,860.9        1,057.9           802.9 
Chile          282.9           431.4         (148.5)        1,129.4           615.6           513.8 
Comunidad Andina          520.3         1,158.2         (637.9)        1,095.0        2,323.0      (1,228.0)
MERCOSUR          252.7           844.5         (591.8)          513.7        1,880.7      (1,367.0)
Otros        1,882.7        1,820.8            61.9        4,429.3        2,927.4         1,501.9 


Total        6,956.3         7,230.1         (273.8)      17,114.3      12,495.7         4,618.6 
FUENTE: SUNAT 


 
CUADRO A5.5: UNIDADES AGRARIAS PRODUCTORAS DE ALCACHOFA EN JUNIN EN 1994 


Productores (número) Superficie (hectáreas) 
Tamaño 
 


Venta  
chacra 


Venta  
mercado 


Auto 
consumo Total 


Venta 
chacra 


Venta 
mercado 


Auto 
consumo Total 


0-5 has. 66  252  89  407  19.6  120.8  23.0  163.4  
5-10 has. 3  13  3  19  2.0  11.7  3.4  17.1  
Más 10 has. 3  14  1  18  9.1  38.6  0.2  47.8  
Total 72  279  93  444  30.6  171.1  26.6  228.3  


FUENTE: INEI-MINAG III Censo Nacional Agropecuario (1994) 
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CUADRO A5.6: TIPOLOGÍA DE LA AGRICULTURA PERUANA 2005 


 
1./ Un productor puede tener uno o más cultivos. 
FUENTE: MINAG (Junio 2005) 


 
CUADRO A5.7: PRESUPUESTOS DE APERTURA COMPARADOS 2006-2007 
SEGÚN TIPO DE GASTO (millones de nuevos soles) 


Tipo de Gasto PIA 2006 PIA 2007 
Variación ( por 


ciento) 
Corriente             32,304.5              38,708.7                     19.8  
Capital               7,349.5              11,437.6                     55.6  
Servicio de Deuda             11,208.3              11,480.7                      2.4  


Total             50,862.3              61,627.0                     21.2  
FUENTE. MEF 


 
CUADRO A5.8 BRECHA DE INVERSIÓN ESTIMADA 2005 (millones US$) 


Brecha Estimada Distribución ( por ciento) Sector 
  Lima Regiones Total Lima Regiones Total 


Transportes 681 7,003 7,684 8.9 91.1 100
- Red Vial 58 6,771 6,829 0.8 99.2 100
- Puertos 560 135 695 80.6 19.4 100
- Aeropuertos 63 80 143 44.1 55.9 100
- Ferrocarriles 0 17 17 0.0 100.0 100
Saneamiento 2,369 2,250 4,619 51.3 48.7 100
Electricidad 207 5,316 5,523 3.7 96.3 100


Total 3,257 14,569 17,826 18.3 81.7 100
FUENTE: IPE 
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CUADRO A5.9: METAS ORIGINALES DEL PROGRAMA SIERRA EXPORTADORA 


Zona Área (hectáreas) Región Área (hectáreas) 
60,000 Cajamarca 20,000 


 La Libertad 15,000 
 Piura 10,000 


Norte 


 Ancash 15,000 
30,000 Junín 15,000 Centro 


 Huánuco – Pasco 15,000 
60,000 Huancavelica 10,000 


 Cusco 25,000 
Sur 


 Puno 25,000 
Total 150,000 Total 150,000 


FUENTE: Alan García (2005) 


 
CUADRO A5.10: AMÉRICA LATINA: CLASIFICACIÓN DE ECONOMÍAS SEGÚN LA FACILIDAD DE HACER 
NEGOCIOS 


País Ranking 
2006 1./


Apertura de un 
negocio 2./


(días) 


Obtención de 
licencias 2./


(días) 


Lapso para lograr 
el cumplimiento 
de un contrato 2./ 


(días) 
Chile 28 27 191 305 
México 43 58 222 421 
Uruguay 64 45 146 620 
Perú 65 102 201 381 
Colombia 79 43 150 363 
Argentina 101 32 288 520 
Paraguay 112 74 273 285 
Brasil 121 152 460 546 
Ecuador 123 69 149 388 
Bolivia 131 50 187 591 
Venezuela 164 116 276 445 
1./ Estimación al mes de Abril 2006. 
2./ Estimación al mes de Enero 2005. 
ELABORACIÓN: CEPES 
FUENTE: WORLD BANK Doing Business 2004, 2005, 2006, 2007 


 
CUADRO A5.11: APC PERÚ-EE.UU.: OFERTA DE ACCESO DE EE.UU. A FAVOR DE PERÚ 


Partidas Arancelarias Importaciones desde Perú EE.UU. HS8 
  (número) ( por ciento) (millones US$) ( por ciento) 


Acceso Inmediato 1629                  89.65                   562.7                   99.06  
   Preferencial 1241                  68.30                   445.0                   78.33  
   NMF 388                  21.35                   117.7                   20.73  
Acceso en 5 años 3                    0.17                        -                          -    
Acceso en 10 años 1                    0.06                        -                          -    
Acceso en 15 años 77                    4.24                      2.9                     0.51  
Acceso en 17 años 60                    3.30                      0.2                     0.03  
NMF (sólo cuota) 47                    2.59                      2.3                     0.40  


Total 1817                100.00                   568.1                 100.00  
FUENTE: MINCETUR 
Notas: NMF significa Nación Más favorecida. 
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CUADRO A5.14: INCAGRO: TIPO DE PROYECTOS FINANCIADOS 


Fondo Tipo de 
Proyecto 


Descripción 


Extensión Permiten aplicar conocimientos especializados disponibles, para 
resolver problemas en la producción, posproducción, 
transformación, comercialización y gestión (tanto de las unidades 
productivas como de las organizaciones de productores mismas). 


Tecnología 
Agropecuaria 


Investigación 
Adaptativa 


Buscan validar en una zona específica, tecnologías que ya han 
sido validadas en otras partes del país o el mundo, pero cuyos 
resultados se desconocen en cuanto a desempeño y capacidad de 
adaptación, dadas las nuevas condiciones que enfrentarán. Son 
subproyectos para la adaptación de experiencias con éxito 
demostrado, para lo cual se requiere realizar cambios técnicos 
menores con el fin de ajustar la tecnología al medio.     


Investigación 
Estratégica 


Toda actividad científica de investigación básica y aplicada para 
resolver problemas y atender necesidades de importancia nacional 
para el desarrollo del conocimiento, tecnología, innovación, 
sostenibilidad y competitividad del agro peruano. Debe generar 
bienes y servicios tecnológicos de propiedad pública y social. 


Capacitación Toda actividad de capacitación sobre cómo se opera y oferta los 
servicios de extensión a los productores agrarios para superar 
problemas prioritarios y dar servicios que contribuyan a la 
innovación y competitividad del agro. 


Desarrollo de 
Servicios 
Estratégicos 


Información Toda actividad de prestación de servicios de generación, 
sistematización y difusión de información sobre mercados y/o de 
tecnologías. 


Fuente: INCAGRO 
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GRÁFICO A5.2

  
ALCACHOFA: DISTRIBUCIÓN DE LA PRODUCCIÓN 2006
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GRÁFICO A5.3


 


ALCACHOFA:
ESTACIONALIDAD DE LA PRODUCCIÓN 
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GRÁFICO A5.4 


INVERSIONES EN 
PROYECTOS DE DESARROLLO 1970-1998
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GRÁFICO A5.5


 


EXPORTACIONES DE ALCACHOFA 2005 
SEGÚN PUERTO DE SALIDA 


P.A. 2005901000 - ALCACHOFA EN CONSERVA
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GRÁFICO A5.6 


ÁREA COSECHADA POR PRINCIPALES CULTIVOS - 2005 


 
(*) Superficie en verde 
FUENTE: MINAG-SISAGRI                                          Miles de Hectáreas 
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ANEXO 6: EL RÉGIMEN AGRARIO EN LA 
CONSTITUCIÓN 
 


Constitución de 1979 Constitución de 1993 
 
Artículo 156.-El Estado otorga prioridad al desarrollo 
integral del sector agrario.  
 
Artículo 157.-El Estado garantiza el derecho de 
propiedad privada sobre la tierra, en forma individual, 
cooperativa, comunal, autogestionaria o cualquiera 
otra forma asociativa directamente conducida por sus 
propietarios en armonía con el interés social y dentro 
de las regulaciones y limitaciones que establecen las 
leyes. Hay conducción directa cuando el poseedor 
legítimo o inmediato tiene la dirección personal y la 
responsabilidad de la empresa.  
Las tierras abandonadas pasan al dominio del Estado 
para su adjudicación a campesinos sin tierras.  
 
Artículo 158.- El Estado, a través de los organismos 
del sector publico agrario y las entidades 
representativas de los agricultores, establece y 
ejecuta la política que garantiza el desarrollo de la 
actividad agraria, en concordancia con otros sectores 
económicos.  
Con ese fin:  
Dota al sector agrario del apoyo económico y técnico 
para incrementar la producción y productividad, y 
otorga las garantías y asegura la estabilidad  
suficientes para el cumplimiento de dichos propósitos. 
Estimula y ejecuta obras de irrigación, colonización y 
rehabilitación de tierras de cultivo, con recursos 
públicos, privados o mixtos, para ampliar la superficie 
agrícola y lograr el asentamiento equilibrado de la 
población campesina.  
Alienta el desarrollo de la agro-industria y apoya a las 
empresas de transformación que constituyen los 
productores agrarios.  
Propicia el establecimiento del Seguro Agrario con la 
finalidad de cubrir riesgos y daños por calamidades y 
desastres.  
La ley reglamenta su organización y alcances.  
Auspicia la participación de profesionales y técnicos 
agrarios en el estudio, planeamiento y solución de los 
problemas rurales, así como en la adjudicación de 
tierras.  
Impulsa la educación y capacitación técnica del 
agricultor.  
Orienta la producción agropecuaria preferentemente 
para la satisfacción de las necesidades alimenticias 
de la población, dentro de una política de precios 
justos para el agricultor.  
 


 
Artículo 88°.- El Estado apoya preferentemente el 
desarrollo agrario.  
 
Garantiza el derecho de propiedad sobre la tierra, en 
forma privada o comunal o en cualquiera otra forma 
asociativa.  La ley puede fijar los límites y la 
extensión de la tierra según las peculiaridades de 
cada zona. 
 
 
 
 
Las tierras abandonadas, según previsión legal, 
pasan al dominio del Estado para su adjudicación en 
venta. 
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Artículo 159.- La reforma agraria es el instrumento de 
transformación de la estructura rural y de promoción 
integral del hombre del campo.  
Se dirige hacia un sistema justo de propiedad 
tenencia y trabajo de la tierra, para el desarrollo 
económico y social de la Nación.  
Con ese fin el Estado:  
Prohíbe el latifundio y, gradualmente, elimina el 
minifundio mediante planes de concentración 
parcelaria.  
Difunde, consolida y protege la pequeña y mediana 
propiedad rural privada La ley fija sus límites según 
las peculiaridades de cada zona.  
Apoya el desarrollo de empresas cooperativas y otras 
formas asociativas, libremente, constituidas, para la 
producción, transformación, comercio y distribución 
de productos agrarios. 
Dicta las normas especiales que, cuidando el 
equilibrio ecológico, requiere la Amazonia para el 
desarrollo de su potencial agrario. 
El Estado puede otorgar tierras de esta región en 
propiedad o concesión a personas naturales o 
jurídicas, de acuerdo a ley.  
 
Artículo 160.- El Estado reconoce el derecho de los 
productores agrarios a la libre asociación con fines de 
servicio, desarrollo, defensa o cualquier otro que 
pueda contribuir a la eficiencia de sus actividades.
 


 


Artículo 161.- Las Comunidades Campesinas y 
Nativas tienen existencia legal y personería jurídica.  
 
Son autónomas en su organización, trabajo comunal y 
uso de la tierra, así como en lo económico y 
administrativo dentro del marco que la ley establece.  
 
 
El Estado respeta y protege las tradiciones de las 
Comunidades Campesinas y Nativas. Propicia la 
superación cultural de sus integrantes.  
 
Artículo 162.- El Estado promueve el desarrollo 
integral de las Comunidades Campesinas y Nativas. 
Fomentan las empresas comunales y cooperativas.  
 
Artículo 163.- Las tierras de las Comunidades 
Campesinas y Nativas son inembargables e 
imprescriptibles. También son inalienables, salvo ley 
fundada en el interés de la Comunidad, y solicitada 
por una mayoría de los dos tercios de los miembros 
calificados de esta, o en caso de expropiación por 
necesidad y utilidad publicas. En ambos casos con 
pago previo en dinero. Queda prohibido el 
acaparamiento de tierras dentro de la Comunidad.  
 


Artículo 89°.- Las Comunidades Campesinas y las 
Nativas tienen existencia legal y son personas 
jurídicas. 
Son autónomas en su organización, en el trabajo 
comunal y en el uso y la libre disposición de sus 
tierras, así como en lo económico y administrativo, 
dentro del marco que la ley establece.  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
La propiedad de sus tierras es imprescriptible, salvo 
en el caso de abandono previsto en el artículo 
anterior. 
 
 
 
 
El Estado respeta la identidad cultural de las 
Comunidades Campesinas y Nativas. 
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ANEXO 7:  ESTADOS UNIDOS: TRATAMIENTO 
ARANCELARIO A PRINCIPALES PARTIDAS DE 
AGRO-EXPORTACIÓN: HTS 2002 USA 
 


Arancel de USA HTS 2002 
USA 


DESCRIPCIÓN 


Arancel Ad 
Valorem 


( por ciento) 


Arancel 
Específico 


(centavos/kg)
7031020 Onion sets, fresh or chilled  0.83
7031030 Pearl onions not over 16 mm in diameter, fresh or chilled  0.96
7031040 Onions, other than onion sets or pearl onions not over 16 mm in 


diameter, and shallots, fresh or chilled 
 3.1


7092010 Asparagus, fresh or chilled, not reduced in size, if entered 
September 15 to November 15, inclusive, and transported to 
the U.S. by air 


5 por ciento 


7092090 Asparagus, nesi, fresh or chilled 21.30 por 
ciento 


7108097 Vegetables nesi, uncooked or cooked by steaming or boiling in 
water, frozen, reduced in size 


14.90 por 
ciento 


7112018 * Olives, n/pitted, green, in saline sol., in contain. > 8 kg, drained 
wt, for repacking or sale, subject to add. US note 5 to Ch. 7 


 3.7


7112028 * Olives, n/pitted, green, in saline sol., in contain. > 8 kg, drained 
wt, for repacking or sale, not subject to add. US note 5 to Ch. 7 


 5.9


7112038 * Olives, n/pitted, nesoi  5.9
7112040 * Olives, pitted or stuffed, provisionally preserved but unsuitable 


in that state for immediate consumption 
 8.6


7129085 Dried vegetables nesoi, and mixtures of dried vegetables, 
whole, cut, sliced, broken or in powder, but not further prepared


8.30 por ciento 


7129010 Dried carrots, whole, cut, sliced, broken or in powder, but not 
further prepared 


1.30 por ciento 


7129015 Dried olives, not ripe  5.5
7129020 Dried olives, ripe  2.5
7129030 Dried potatoes, whether or not cut or sliced but not further 


prepared 
 2.3


7129060 Dried fennel, marjoram, parsley, savory and tarragon, crude or 
not manufactured 


0 


7129065 Dried parsley nesi, whole, cut, sliced, broken or in powder, but 
not further prepared 


3.80 por ciento 


7129070 Dried fennel, marjoram, savory and tarragon nesi, whole, cut, 
sliced, broken or in powder, but not further prepared 


1.90 por ciento 


7129074 Tomatoes, dried in powder 8.70 por ciento 
7129078 Tomatoes, dried, whole, other 8.70 por ciento 
7133110 Seeds of beans of a kind used for sowing  0.8


8030030 Plantains, fresh 0 


8030020 Bananas, fresh or dried 0 
8030020 Bananas, fresh or dried 0 
8030020 Bananas, fresh or dried 0 
8044000 Avocados, fresh or dried  11.2
8045040 Guavas, mangoes, and mangosteens, fresh, if entered during 


the period September 1 through May 31, inclusive 
 6.6


8045040 Guavas, mangoes, and mangosteens, fresh, if entered during 
the period September 1 through May 31, inclusive 


 6.6
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8052000 Mandarins (including tangerines and satsumas); clementines, 
wilkings and similar citrus hybrids, fresh or dried 


 1.9


8052000 Mandarins (including tangerines and satsumas); clementines, 
wilkings and similar citrus hybrids, fresh or dried 


 1.9


8052000 Mandarins (including tangerines and satsumas); clementines, 
wilkings and similar citrus hybrids, fresh or dried 


 1.9


8061020** Grapes, fresh, if entered during the period February 15 through 
March 31, inclusive 


 1.13


8061040** Grapes, fresh, if entered during the period April 1 through June 
30, inclusive 


0 


8061060 ** Grapes, fresh, if entered during the period July 1 through the 
following February 14, inclusive 


 1.8


9011100 Coffee, not roasted, not decaffeinated 0 
17011105*** Cane sugar, raw, in solid form, w/o added flavoring or coloring, 


subject to gen. note 15 of the HTS 
 1.4606


17011110*** Cane sugar, raw, in solid form, w/o added flavoring or coloring, 
subject to add. US 5 to Ch.17 


 1.4606


17011120*** Cane sugar, raw, in solid form, to be used for certain polyhydric 
alcohols 


 1.4606


17011150 Cane sugar, raw solid form, w/o flavoring or coloring, nesoi, not 
subject to gen. note 15 or add. US 5 to Ch.17 


 33.87


17011150 Cane sugar, raw solid form, w/o flavoring or coloring, nesoi, not 
subject to gen. note 15 or add. US 5 to Ch.17 


 33.87


18040000 Cocoa butter, fat and oil 0 


18040000 Cocoa butter, fat and oil 0 


18040000 Cocoa butter, fat and oil 0 


18040000 Cocoa butter, fat and oil 0 
20056000 Asparagus, prepared or preserved otherwise than by vinegar or 


acetic acid, not frozen 
14.90 por 


ciento 
20059020 Onions, prepared or preserved otherwise than by vinegar or 


acetic acid, not frozen 
4.50 por ciento 


20059030 Sauerkraut, prepared or preserved otherwise than by vinegar or 
acetic acid, not frozen 


4.80 por ciento 


20059041 Water chestnuts, other than Chinese water chestnuts, prepared 
or preserved otherwise than by vinegar or acetic acid or sugar, 
not frozen 


0 


20059050 Pimientos, prepared or preserved otherwise than by vinegar or 
acetic acid, not frozen 


8.10 por ciento 


20059055 Fruits of the genus Capsicum or Pimenta, not pimientos, 
prepared or preserved otherwise than by vinegar or acetic acid, 
not frozen 


14.90 por 
ciento 


20059060 Bamboo shoots in airtight containers, prepared or preserved 
otherwise than by vinegar or acetic acid, not frozen, not 
preserved by sugar 


0 


20059080 Artichokes, prepared or preserved otherwise than by 
vinegar or acetic acid, not frozen 


14.90 por 
ciento 


20059085 Chickpeas (garbanzos), prepared or preserved otherwise than 
by vinegar or acetic acid, not frozen 


 0.8


20059097 Vegetables nesoi,& mixtures of vegetables,prepared or 
preserved otherwise than by vinegar or acetic acid, not frozen, 
not preserved by sugar 


11.20 por 
ciento 


FUENTE: USITC 
 
 
 
 







ANEXO 8: CUADRO COMPARATIVO ENTRE EL REGIMEN 
LABORAL GENERAL Y EL REGIMEN ESPECIAL DEL SECTOR 
AGRO-EXPORTADOR 
 


REFERENCIA REGIMEN LABORAL GENERAL REGIMEN LABORAL ESPECIAL DEL SECTOR AGRO-
EXPORTADOR 


Contratación laboral 
 
 
 
 
 


 
El contrato individual de trabajo puede celebrarse 
libremente por tiempo indeterminado o sujeto a 
modalidad1. El primero podrá celebrarse en forma verbal 
o escrita y el segundo en los casos y con los requisitos 
que la presente Ley establece. (Art. 4 del TUO del D.S 
Nº 728, Ley de Productividad y Competitividad 
Labora)l 


 
Se podrá contratar personal por período indeterminado o 
determinado o sujetos a modalidad. Para este caso la duración 
de los contratos va depender de la actividad agraria que se 
desarrolle. (Art. 7 de la Ley Nº 27360, Ley de Promoción del 
Sector Agrario). 
 
 


 
Remuneración  
 
 


 
Constituye remuneración para todo efecto legal el íntegro 
de lo que el trabajador recibe por sus servicios, en dinero 
o en especie, cualquiera sea la forma o denominación 
que tenga, siempre que sean de su libre disposición. Las 
sumas de dinero que se entreguen al trabajador 
directamente en calidad de alimentación principal, como 
desayuno, almuerzo o refrigerio que lo sustituya o cena, 
tienen naturaleza remunerativa. (Art. 6º del TUO Nº 728)
 
La Remuneración Mínima Vital (RMV)2 es de S/ 500.00 
Nuevos Soles o S/ 16.66 Nuevos Soles diarios según 
sea el caso. (D.S Nº 016-2005-TR) 
 


 
La Remuneración Diaria (RD) no será menor a S/ 16.00 Nuevos 
Soles cuando se trabaje mas de 4 horas diarias, la misma que se 
actualizará en el mismo porcentaje que los incrementos de la 
RMV. (Art. 7º de la Ley 27360) 
 


                                                 
1 Son aquellos contratos que se dan por un periodo determinado y que se celebran en razón de las necesidades del mercado o a la mayor producción de la 
empresa, así como cuando lo exija la naturaleza temporal o accidental del servicio que se va prestar o de la obra que se ha de ejecutar. (Articulo 53° D.S. N° 003-
97-TR) 
2 La RMV es el ingreso mínimo que debe percibir todo trabajador por la jornada ordinaria máxima legal o convencionalmente establecida. Esta regulado en el 
artículo 24º de la Constitución y por los Convenios de la OIT 26 y 99 ratificados por el Perú 
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Jornada de trabajo 


 
De acuerdo a la Constitución (Art. 25º) la jornada de 
trabajo equivale a 8 horas diarias o 48 horas semanales 
como máximo. 
 
En los centros de trabajo en los que existan regímenes 
alternativos, acumulativos o atípicos de jornadas de 
trabajo y descanso, en razón de la naturaleza especial 
de las actividades de la empresa (agro-exportadoras), el 
promedio de horas trabajadas en el período 
correspondiente no puede superar las horas máximas 
establecidas por Ley. (D. Legislativo Nº 854, Ley de 
Jornadas de trabajo, horarios y trabajos 
sobretiempo) 


 
La Ley Nº 27360 establece que la jornada de trabajo debe ser 
mayor a 4 horas y que estas jornadas no deben exceder el 
número de horas máximas establecidas por ley.  


 
Descansos 


 
Horas de refrigerio: En el caso de trabajo en horario 
corrido, el trabajador tiene derecho a tomar sus 
alimentos de acuerdo a lo que establezca el empleador 
en cada centro de trabajo, salvo convenio en contrario. 
El tiempo dedicado al refrigerio no podrá ser inferior a 
cuarenta y cinco (45) minutos. El tiempo de refrigerio no 
forma parte de la jornada ni horario de trabajo, salvo que 
por convenio colectivo se disponga algo distinto." (D. 
Legislativo Nº 854) 
 
Descanso semanal: La Constitución en el artículo 25º 
establece el descaso semanal remunerado. Este 
descanso constituye 24 horas consecutivas que 
generalmente serán los días domingos. Asimismo el 
empleador podrá fijar el día de descanso distinto al 
domingo cuando los requerimientos de la producción los 
haga necesarios. 
 
Descanso Vacacional: El trabajador tiene derecho a un 
descanso de 30 días calendarios por cada año de 
servicios. (D. Legislativo Nº 713) 


 
No establece un horario fijo de refrigerio 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
No hace referencia expresa a los descansos semanales, pero si 
se trabaja dentro las horas establecidas por ley (48 horas 
semanales se tiene derecho al descanso) 
 
 
 
 
 
El descanso vacacional  será de 15 días calendario  
remunerados por cada año de servicios completos o la fracción 
que corresponda. 
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Costos laborales no salariales 3 
del empleador 


 
Vacaciones.  
 
Compensación por Tiempo de Servicios (CTS): Es un 
beneficio social de previsión de las contingencias que 
origina el cese en el trabajo y de promoción del 
trabajador y su familia. Se otorga a los trabajadores que 
laboren 4 horas diarias como mínimo.  Los depósitos 
deberán efectuarse en la entidad bancaria que el 
empleador crea conveniente (depósitos semestrales). 
D.Leg. Nº 650 
 
Gratificaciones: Se otorga a aquellos trabajadores de la 
actividad privada, sea cual fuere la modalidad del 
contrato y del tiempo de prestación del servicio que 
viniera prestando. Son dos las gratificaciones que se 
otorgan al año (Fiestas Patrias y Navidad). Ley Nº 
25139. 
 
Salud: El pago del Seguro Social es a través de los 
aportes de dinero que los empleadores realizan por el 
total de sus trabajadores. En el régimen general deben 
aportar el 9 por ciento de la remuneración del trabajador. 
(Ley Nº 26790) 
 
 
 


 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
La Compensación por Tiempo de Servicios (CTS) y las 
gratificaciones por Fiestas Patrias y Navidad están incluidas en el 
pago diario que se efectúa al trabajador. (Art. 7º de la Ley Nº 
27360) 
 
 
 
 
 
El aporte mensual para los trabajadores de la actividad agraria, a 
cargo del empleador, será de 4 por ciento de la remuneración  en 
el mes por cada trabajador. Tiene derecho a las prestaciones del 
seguro tanto el trabajador como sus derechohabientes. 
En caso del régimen provisional el trabajador decide si se 
incorpora al Sistema Privado de Pensiones  (elige la AFP) o si se 
incorpora al Sistema Nacional de Pensiones. (Reglamento de la 
Ley Nº 27360) 
 


 
Horas Extras   o Sobretiempo 
 


 
Se considera trabajo en sobretiempo a aquel que exceda 
la jornada diaria. El trabajo de sobretiempo es voluntario 
tanto en su otorgamiento como en su  
prestación, salvo que sea indispensable (hecho fortuito o 
fuerza mayor). 
El pago no podrá ser menor al 25 por ciento  por hora 
calculada sobre la  remuneración ordinaria. 
Puede ocurrir antes del ingreso o después de la salida. 
El empleador puede compensar con días de descanso 


 
Admite los pagos por sobretiempo, no se especifica si los pagos 
por sobretiempo se efectuarán en la semana que se realizó el 
trabajo en sobretiempo o al final de contrato, toda vez que la 
normativa general que regula  (Art. 7º de la Ley Nº 27360). 


                                                 
3 Se consideran como costos laborales no salariales a los pagos, determinados por la legislación, realizados por empleados y empleadores y que introducen una 
brecha entre los costos laborales de las firmas y el salario efectivo recibido por el trabajador. En tal sentido, generalmente incluyen gratificaciones, vacaciones, 
seguros de salud, afiliación a sistemas previsionales y otros impuestos a la planilla (Jaramillo Baanante. Regulación del Mercado Laboral. GRADE. 2004   ) 
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las horas dadas en sobretiempo, con previo acuerdo con 
el trabajador. (D. Leg. Nº 854) 
 


 
Trabajo Nocturno 
 


 
El trabajo nocturno comprende la jornada trabajada entre 
las 10.00 pm. y 6.00 am. Asimismo establece que las 
empresas que realicen jornadas nocturnas, estas 
deberán ser rotativas. Los trabajadores que tenga trabajo 
nocturno no podrán percibir menos de una remuneración 
mínima vital con una sobretasa del 30 por ciento de esta, 
que se aplicará en forma proporcional al tiempo laborado 
en horario nocturno. (D. Leg. Nº 854) 
 
 


 
Tanto la Ley Nº 27360 y su respectivo Reglamento, D.S Nº 049-
2002-AG, no precisan la jornada de trabajos nocturnos. 


 
Despido arbitrario e 
indemnización 
 
 


 
El despido del trabajador fundado en causas 
relacionadas con su conducta o su capacidad no da 
lugar a indemnización. 
 
Cuando no se pruebe o demuestre causa justificada de 
despido4 el trabajador tiene derecho a una 
indemnización  que consistirá en una remuneración y 
media ordinaria mensual por cada año completo de 
servicios con un máximo de 12 remuneraciones. (Art. 
38º del TUO del D. Leg. 728) 
 


 
En caso de despido arbitrario, la indemnización será de 15 
remuneraciones diarias por cada año completo de servicios con 
un máximo de 180 remuneraciones diarias. Las fracciones de 
años se abonan por dozavos.  


                                                 
4 Las causas injustificadas de despido están numeradas en el artículo 29º del TUO del D. Leg. 728 
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Seguridad y Salud Laboral 
 


 
Los trabajadores tienen derecho a que el Estado y los 
empleadores promuevan condiciones de trabajo dignas 
que les garanticen un estado de vida saludable, física, 
mental y social. Dichas condiciones deberán propender 
a: 
a) Que el trabajo se desarrolle en un ambiente seguro y 
saludable. 
b) Que las condiciones de trabajo sean compatibles con 
el bienestar y la dignidad de los trabajadores y ofrezcan 
posibilidades reales para el logro de los objetivos 
personales del trabajador. (D.S Nº 009-2005-TR. 
Reglamento de Seguridad y Salud Laboral) 
 
El empleador debe proporcionar a sus trabajadores 
equipos de protección personal adecuados, según el tipo 
de trabajo y riesgos específicos presentes en el 
desempeño de sus funciones. (Art. 50º del Reglamento 
de Seguridad y Salud Laboral) 
 
Los trabajadores, cual fuere su modalidad de 
contratación, que mantengan vínculo laboral con el 
empleador o con contratistas, subcontratistas,  empresas 
especiales de servicios o cooperativas de trabajadores 
que hayan celebrado contrato con el empleador antes 
señalado, tienen derecho a través de sus empleadores 
respectivos al mismo nivel de protección en materia de 
seguridad y salud en el trabajo. (Art. 70º del 
Reglamento  de Seguridad y Salud Laboral) 
 


 
La empresas agro-exportadoras deberán adecuarse a lo 
dispuesto por el Reglamento de Seguridad y Salud Laboral toda 
vez que estas realizan actividades que ponen en peligro la salud 
de sus trabajadores por la exposición constante a los fertilizantes 
(tóxicos), cambios bruscos de temperatura (ingreso a las 
congeladoras), posturas incorrectas al efectuar las labores, 
demasiadas horas de pie, etc (trabajos en chacra o planta) 


 
Protección a la maternidad 
 
 


 
Las trabajadoras tiene derecho a un descanso pre-natal 
de 45 días y a un descanso post- natal de 45 días, El 
goce de descanso pre-natal podrá ser diferido, parcial o 
totalmente, y acumulado por el post-natal, a  
 
decisión de la trabajadora gestante. Tal decisión deberá 
ser comunicada al empleador con una antelación no 
menor de dos meses a la fecha probable del parto. Si en 
casa la madre gestante tiene vacaciones pendientes, 
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estas pueden iniciar el último día del descanso post-
natal. (Ley Nº 26644, Ley de descanso pre-natal y 
post – natal de la gestante) 
 
La madre trabajadora al término del período post natal 
tiene derecho a una hora diaria de permiso por lactancia 
materna hasta que su hijo tenga un año de edad. (Ley 
Nº 27591, Ley que equipara la duración del permiso 
por lactancia de la madre trabajadora del régimen 
privado con el público) 
 
Es nulo el despido que tenga por motivo el 
embarazo, si el despido se produce en cualquier 
momento del período de gestación o dentro de los 90 
(noventa) días posteriores al parto. Se presume que el 
despido tiene por motivo el embarazo, si el empleador no 
acredita en este caso la existencia de causa justa para 
despedir.(Ley Nº 27185)  
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Final Evaluation of USAID/Peru Poverty 
Reduction and Alleviation (PRA) Activity 


 


Executive Summary 
This report is an external evaluation of the Poverty Reduction Alleviation (PRA) Activity that 
was established under USAID/Peru Strategic Objective Number II, Increased Incomes of the 
Poor, as an outgrowth of the 1994 USAID/Peru Food Security Strategy. The Strategic Objective 
determined that food insecurity is principally a question of poverty, that poverty is concentrated 
in corridors where people have limited access to markets, and that low-labor productivity reflects 
inadequate investment in human and material capital as well as poorly developed public policies 
and institutions.  


Consequently, USAID/Peru adopted an approach to link poverty-stricken rural areas (economic 
corridors) to markets in cities in Peru and abroad. PRA began in September 1998 with an 
agreement between USAID and the Confederación Nacional de Instituciones Empresariales 
(CONFIEP), an institution representing private sector companies. CONFIEP was to apply a 
private business focus to optimize resource use in the economic corridors to reduce poverty 
through employment generation. The design expected that private businesses would implement 
creative market mechanisms to purchase inputs from the economic corridors. They would be 
supported by project established Economic Service Centers that were located in the economic 
corridors. It was expected that the business associates of CONFIEP would become the buyers. 


Implementation of PRA by 
CONFIEP did not meet 
expectations. In April 2002 
USAID asked Chemonics to 
become the full implementing 
institution. Chemonics was 
already providing technical 
advice, international consultants 
and monitoring and evaluation 
services to this project.  


This evaluation provides 
quantitative and qualitative 
analysis of the direct and indirect 
impact, cost effectiveness, and 
strengths and weaknesses of 
PRA-supported activities and 
operations. Five key areas were 
evaluated: 1) Direct and indirect 
impacts; 2) the role of Economic 
Service Centers (ESC); 3) the 


Selection of chocolate beans in Ayacucho (VRAE): CAC 
VRA (Timoteo Vargas Aguilar, president; y Wilder 
Rocha, Manager) 
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relationship between PRA and Alternative Development (AD, implemented by a project known 
as PDA); 4) the level of assistance to agriculture versus manufacturing and services sectors; and 
5) operational issues. 


PRA Methodology 
PRA only provides assistance when a market-pull situation is identified. Market-pull means an 
identified buyer needs a specific product and has funds to pay for it. Typically, a company 
located in a city center, within or outside an economic corridor, requests PRA to assist in either 
sourcing products from the economic corridors, or finding buyers for products that are or can be 
produced in the corridors.  


When a request for assistance meets PRA feasibility standards, a business plan is prepared which 
both the company and PRA agree to implement. This plan outlines activities that PRA and the 
company will implement and the anticipated targets for sales, investments, and employment.  


Much of PRA work under these business 
plans improves the supply of products, a 
supply-push activity. However, supply-
push is only engaged in after market-pull is 
verified. All PRA services are related to the 
economic corridors and nearly all services 
are delivered through ESCs that are located 
in the corridors and supported by PRAs’ 
central office in Lima.  


Fundamental to PRA’s approach is keeping 
projects simple and focused on defined 
objectives, leaving aside areas that may 
need improvement but do not directly and 
immediately translate to increased sales or 
investments. Monetary incentives for PRA 
and Chemonics associated personnel focus 
on sales and investment.1  


Methods used by the evaluation team to measure results included an analysis of PRA’s internal 
data, data gathered during field visits by the evaluation team, and secondary external data, 
feedback from participants, estimates of indirect income impacts using multipliers, identification 
of demonstration effect activities, estimates of crop production costs and revenue, and interviews 
with sector specialists.  


Key Findings and Conclusions 
PRA is an excellent economic development project that is achieving its objectives in the targeted 
economic corridors. Income for the poor has improved as evidenced by beneficiary statements 
and preliminary income impact estimates in this report. The estimated indirect income impact 
from PRA activities ranged from 0.2 percent of Gross Domestic Product in Ancash and 
Huánuco Departments, to 2.4 percent in Ayacucho Department and 1.9 percent of Gross 


                                                 
1 Incentives are also paid on employment generated. However, estimates of employment generated are derived from 
sales, hence for practical purposes only sales and investments determine the amount of incentives.  


Connecting Producers with a Buyer 
Green Peas from Huancavelica 


In the case of green peas in Huancavelica, 
PRA first identified what they considered a 
viable product. Then they identified an 
interested buyer in the wholesale market in 
Lima and matched the buyer with the 
producers. Next was work on the supply push 
side persuading farmers to change varieties 
and cultural practices (higher density planting, 
use of abundant organic material, integrated 
pest management practices, etc.) which 
resulted in a better product  that was 
demanded by the buyer, higher yields, lower 
per unit costs and more profit for the 
producers.
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Domestic Product in San Martin Department. Peru’s household income data that would enable 
more reliable statistical inferences is not available.  


Employment generated through 2007 totaled more than 14 million work days, most of that is 
provided by the poor from the economic corridors.  


Investments by PRA clients in the economic corridors totaled $US 16.2 million from 2000 to 
2007.  


Since 2000 PRA has accepted 564 clients; by the end of 2007, 207 remained active. About 1,500 
microenterprises and 37,500 individual producers have participated in PRA activities through 
2007. Thirty seven percent of beneficiaries are women.  


Facilitating access to information and aggressively brokering deals are the primary focus of PRA 
services delivered through the ESCs. Improving the business environment, an objective of the 
project, received mid-course attention in the form of promoting road construction, but by 
project’s end was largely inactive. Incentives were not paid for policy work. 


Placing ESCs in the economic corridors has been an effective approach, providing local presence 
and decision-making ability and freeing PRA personnel to focus on making deals happen. NGOs 
performed well as ESC operators however, other types of institutions, such as consulting 
companies and universities, have also been good operators.  


Perhaps the most important service of PRA is to build confidence between buyers and sellers 
who are small producers. There is a vast difference between city center buyers and small rural 
producers, which prevents a satisfying business experience for either party. To address this 
challenge, PRA personnel bring specific product requests, accompanied by product standards 
and prices to the producers, and then help the producers respond to the request. While planting 
new crops or improving their production techniques for existing crops producers are preparing 
for a sale, motivating producers more effectively than just being trained.  


Compared to other rural development projects evaluated by team members, PRA supported 
producers were especially positive and 
enthusiastic about income gains. For 
example, growers in Apurimac replaced 
corn (which generated revenue of Soles 
4,800 per hectare per year) with artichokes 
(revenue of Soles 12,975 per hectare per 
year). Growers in Bajo Piura replaced 
cotton (Soles 175 per hectare in net 
income) with black eye peas (Soles 2,300 
per hectare in net income). Producers in 
Bellavista replaced standard bananas 
(Soles 1,300 per hectare of net income) 
with organic bananas (Soles 4,600 of net 
income).  


Similarly consider that in 2004, when PRA began supporting black eye peas in Piura there was 
just one processor (buyer). In 2007 there were seven processors purchasing product from 
growers. One artichoke grower in another region said, “If there were only one company (buyer) 
the price would be less”. Thanks to competition the people plant.” 


Cages for trout production in Lake Titicaca near 
Puno. 
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Likewise, participating companies uniformly gave high marks to the technical assistance 
provided by PRA. The most common response of companies was that PRA assistance 
accelerated their entry into purchasing products from the economic corridors. Two large 
potential buyers stated that they would not have purchased from the zone without the support of 
PRA. The four coffee processors supported by PRA over the past four years received nearly 30 
percent more for their coffee than the average Peruvian exporter. One client and investor in an 
economic corridor stated, “PRA offers much more than a price to the farmers. . . .  In the sierra 
it is not a challenge of money, rather a challenge of environment.”  


PRA is changing attitudes and actions on how economic development projects are implemented 
in Peru. The evaluation identified 101 instances of other organizations implementing at least in 
part PRA’s methodology. Non-governmental organizations (NGO) and project implementers are 
the institutions that most frequently are adapting the 
PRA market-pull methodology (38 instances). 
Unexpected by the evaluation team, municipal and 
regional governments are also observing the increased 
sales and revenue flowing back to their communities 
and allocating resources to support business growth (32 
instances). Private sector companies and producers 
associations not assisted by PRA are also using the 
methodology (25 instances), most of these are producer 
associations. Frequently companies who consider 
copying PRA methodologies become PRA clients. In 
addition, six other instances of organizations including 
chambers of commerce are using the PRA 
methodology.  


While PRA (with a market-pull orientation) and the Alternative Development Program (PDA) 
(with a supply-push orientation) have similar objectives for those areas in which they overlap, 
they  use fundamentally different approaches that have not worked well together. In the field 
they have cooperated on a number of instances that are identified in the report. Most of these 
come from the period of 2002-2003 during which USAID mandated cooperation. Nevertheless, 
in some cases they can cooperate, each doing the part they do best, with positive results for each 
project and USAID.  


Clients, not PRA determine in which sectors they will work. In 2007, 56 percent of clients were 
in agriculture, and food and beverage processing, 24 percent were in manufacturing (except food 
and beverages), 17 percent were in commerce, and 3 percent in other sectors, mostly tourism.   


Initially PRA signed up many new clients, and lost many.2 For example, in the first full year of 
the project (2001), PRA accepted 108 clients, of which only 34 percent were still active one year 
later (December 31, 2002). Dropping clients prematurely wastes resources. The learning curve 
was slow, with retention rates above 50 percent achieved first in 2005 (65 percent in that year). 
The evaluation team suggests that a one-year retention rate should be above 50 percent, except 
when a donor wishes to be very aggressive in attracting new business.  


                                                 
2 A client is a company or other institution that has requested PRA assistance and for which PRA has prepared a 
business plan that is agreed to by PRA and the client. 


“PRA offers much more 
than a price to the 
farmers. . . .  In the 
sierra it is not a 
challenge of money, 
rather a challenge of 
environment.”  
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The most frequent reason for client departure was a change in client strategy and leadership 
issues, (67 percent of departures), followed by office closings related to the Alternative 
Development program (25 percent of departures), and reduced confidence between PRA and the 
client (9 percent of departures). A more rigorous client acceptance process would have reduced 
the number of premature departures and saved resources. Today, PRA considers the amount of 
investment by a client as the best indicator of client retention and is the best predictor of success 
in implementing its business plan. 


PRA now has a story that could interest participation and partial funding by governments and 
businesses. In 2007, every dollar in local ESC costs generated about 20 dollars in sales. Every 
dollar of PRA Peru (ESC plus Lima office) costs generated more than 15 dollars in sales. These 
numbers reflect seven years of business building and provide a basis for projecting reasonable 
performance standards. During a follow-up project performance targets to local communities and 
businesses could be offered in exchange for financial support. The evaluation team considers that 
ESCs will unlikely ever be fully self-sustaining, but partial cost recovery that may be feasible. 


Operating costs are higher in coca regions. For the period 2004 to 2007, each dollar of operating 
costs yielded 10.5 dollars in sales for those ESCs operating in coca producing areas. For ESCs 
operating in non-coca producing areas each dollar of costs yielded 15.3 dollars of sales.  


To date the participation of mining companies has positive results for PRA, including leveraging 
USAID and GOP resources and strengthening the private sector focus of the project. Potential 
undesirable interference by the mining companies has not occurred. Both mining companies are 
pleased with PRA results and anticipate providing continued funding. 


Working with producers and businesses, PRA could be a good source to identify needed changes 
in the business environment. The evaluation team does not however, consider PRA an effective 
institution to promote policy change. MYPE Competitiva is better positioned for that role.  


PRA’s monitoring and evaluation unit reliably measures key variables, such as sales, 
employment generated and investments without interference by USAID or PRA leadership. 
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Introduction 
This report is an external evaluation of the Poverty Reduction Alleviation (PRA) Activity that 
was established under USAID/Peru Strategic Objective Number II, Increased Incomes of the 
Poor, as an outgrowth of the 1994 USAID/Peru Food Security strategy. The objective of this 
evaluation is to provide quantitative and qualitative analysis of the direct and indirect impact, 
cost effectiveness, strengths and weaknesses, and lessons learned of PRA-supported activities 
and operations.  


Background 
In 1994, USAID/Peru prepared a comprehensive Food Security Strategy for Peru that identified 
major obstacles to improving food security and defined promising programmatic responses for 
USAID/Peru. Its main conclusions were summarized as follows: 


• Peru's food insecurity is principally a question of poverty; 
• Poverty, especially extreme poverty, is concentrated in rural areas of the Sierra, as well as 


among the non-Spanish speaking population;   
• The poor and extremely poor suffer not only from low incomes, but also from limited 


access to markets and public services;   
• The root cause of poverty in Peru is low labor productivity which, in turn, reflects 


inadequate investment in human and material capital and poorly developed public 
policies and institutions. 


Consequently, USAID/Peru adopted an approach that links poverty-stricken rural areas to lower 
hierarchy cities and these, in turn, to higher hierarchy cities in an "economic corridors" strategy. 
From the USAID/Peru-funded GOP Poverty Map of Peru ten priority economic corridors were 
initially identified for attention by PRA. During the course of PRA implementation service to 
selected economic corridors was discontinued and service to others added. Today PRA provides 
service to 10 economic corridors, as follows: Ancash, Ayacucho, Cusco, Huancavelica, 
Huancayo, Huánuco, Jaen, Piura, Pucallpa, and Tarapoto (Figure 1).  
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PRA began in September 
1998 with an agreement 
between USAID and the 
Confederación Nacional 
de Instituciones 
Empresariales 
(CONFIEP), with the 
objective to “improve the 
income of the poor.”3 
CONFIEP, an institution 
representing private 
sector companies, was to 
“apply a private business 
focus to optimize the use 
of resources in the 
economic corridors . . . to 
improve the welfare 
(reduce poverty) through 
employment generation . . 
. and an increase in 
income.”4 The approach 
for this activity was to be 
that the “private business 
sector in its organized 
capacity to implement 
creative market 
mechanisms to support 
the fight against poverty 
through a program of purchases of inputs from the economic corridors (with the support of the 
Economic Service Centers), that will be provided in as much as possible by the private sector 
under the concept of open competition.”5 It was considered that “the associates of CONFIEP 
constitute the potential network of buyers.”6  


The poor are mainly located in “rural zones and mostly in those zones that are most distant. It is 
also observed that the principal factor that limits the possibilities of sustainable development is 
the lack of connection to the markets.”7 The guideline to PRA was not only to bring investment 
to target economic corridors, but also included to “focus investments in those urban areas with 
connections with those companies, especially agricultural and rural companies, that can be 
strengthened.” 


Implementation of PRA by CONFIEP did not meet expectations. In April 2002, USAID asked 
Chemonics to become the full implementing institution. This request added to the work already 


                                                 
3 CONFIEP/USAID agreement, page 5, translated. 
4 Ibid. 
5 Ibid., p. 6. 
6 Ibid., p. 13. 
7 Ibid., p. 13. 


Figure 1. Areas Served by PRA 
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being provided by Chemonics since the project’s inception, which included providing technical 
advice, international consultants, and monitoring and evaluation. The market development tasks 
passed to Chemonics were unchanged from those that were given to CONFIEP.8  


PRA’s Strategy and Focus 
PRA only agrees to provide assistance when a market-pull situation, an identified buyer that 
needs a specific product and has funds to pay for it, is identified. For about two thirds of the 
cases a company in a city center requests PRA to assist in sourcing products from the economic 
corridors. PRA verifies that the buyer has an identified market, is a reliable buyer, and that the 
products that are needed can be sourced from the economic corridors where PRA is working.  


If the company wants PRA to help develop a new market, or a new product, PRA assesses the 
potential for that product in the market, along with the ability of the company to provide the 
resources to develop that market.  


When these conditions exists, PRA prepares a business plan that the company and PRA agree to 
implement. This plan is a brief document outlining the activities of PRA and the company and 
the anticipated outcomes and targets for sales, investments and employment.  


Much of PRAs work improves the supply of products, a supply-push activity. Supply-push is 
only engaged in however, when the ready and willing buyer is identified and it is determined that 
the desired product needs to be improved, for example a variety change, or that producers 
improve post harvest handling, or reduce per-unit costs to be competitive in the target market.  


Economic Service Centers:  The Economic Service Centers (ESCs) are PRA's cornerstone. They 
draw upon the experiences of both producers and buyers and provide services that improve their 
competitiveness. The ESC is the “go-between” for producers, who are wary of dealing with city 
center based companies that buy the products. The ESC builds confidence between the parties 
and facilitates the “deal.” Principal functions assigned to the ESCs include: 


1. Facilitate access to information on markets (both domestic and foreign), technical and 
management assistance, financial services, legal protection, notary services, transport, 
insurance, etc., with the objective of lowering the costs of entry into markets and broadening 
the participation of local people in them. The Centers do not provide any physical or financial 
inputs, but facilitates the access of producers and investors to information and services. 


2. Act as an aggressive broker of deals between foreign and domestic buyers and 
investors, as well as local producers. The Centers may provide specialized technical 
assistance and on-the-job training to resolve specific problems that challenge local 
businesses in getting started and expanding their services.  


3. Identify the need for policy studies and dialogue: Each Center seeks to identify policy-based 
constraints that restrict economic opportunities and increase the transaction costs of micro, 
small, and medium farms and businesses. (This evaluation did not assess this component.) 


4. Promote mechanisms for coordination and problem solving among key private and 
public sector entities in economic corridors at a regional level. Each Center identifies 


                                                 
8 A Qualitative Assessment of the Poverty Reduction and Alleviation Program Funded by the US Agency for 
International Development in Peru, Volume I, 2003, page 4. (Mid-term assessment) 
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the key institutional players at the corridor level who influence decision- making, as 
well as the actions required to address constraints restricting economic opportunities. 
Each Center may facilitate the formation of task-oriented committees or advisory 
groups, and then act as a catalyst to bring together institutional representatives at the 
highest level possible. This process ensures that adequate leverage and decision-
making authority is required for effective implementation. 


By the end of the project item four received little attention by the ESCs and by PRA in general.  


The management of the ESCs is sub-contracted to a local NGO, company, university, etc. 
Personnel assigned by PRA to an ESC are on the payroll of the sub-contractor, which is 
responsible for accounting and financial management and running the office on a daily basis. 
This system of “outsourcing” ESCs’ management has been key to the success of PRA, primarily 
because it frees the business development specialists from management of a sub-office. The 
ESCs and their sub-contractors are supported by a PRA central office in Lima, which provides 
executive direction to the activity.  


This central office selects and supervises sub-contractors that operate the ESCs, oversees PRA 
personnel in the central office, provides technical supervision of ESC personnel working with 
PRA, initiates business opportunities, maintains relationships in Lima and other non-corridor 
cities, houses and provides oversight to the monitoring and evaluation unit, and maintains 
relationships with and prepares reports for USAID.  


Two elements of the poverty reduction track - - investment in productive infrastructure and 
investment in education - - are fundamental to increasing incomes and employment of the poor 
and extremely poor. These components are handled in a complementary manner with GOP and 
other USAID/Peru and donor funding. 


The Mission recognizes that the direct impact that PRA can make in these corridors is extremely 
limited, given all the widespread needs stemming from high levels of poverty, extreme poverty, 
and unemployment. The hypothesis and expectation is that the promotion of successful business 
ventures in some of the more remote areas of Peru will demonstrate the viability of working in 
these areas and encourage continued and further investment in the future. The primary measures 
for assessing progress for this activity model are: increases in sales of clients that are directly 
attributable to PRA assistance; increases in employment stemming from these sales; and 
increases in investment that PRA clients make in the corridors. 


An analysis of these primary measures is included in this assessment along with estimates of 
indirect impacts. Indicators include examples of crop replacement following PRA’s 
methodologies but outside PRA assistance, institutions and businesses copying in part PRA’s 
market-pull techniques, analysis of the support of PRA by economic sector, PRA’s client 
retention rates, reasons for client departure, analysis of PRA’s costs in Peru, by ESC, and by 
type, size, and stage of the client in the economic chain. Indirect impact assessments include 
examples of income gains by producers following PRAs suggestions on crop replacements, 
examples of income gains for clients supported by PRA, and estimates of the share of changes as 
a result of PRA activities in the Gross Domestic Product in the Departments of Peru where ESCs 
are located. Response by project beneficiaries provide corroborating evidence.  


Operators of PRAs regional offices were selected on a corridor-by-corridor basis. Factors 
considered included assessing the services demanded in each locale, the experience of the 
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particular institution in increasing opportunities for sustainable employment and income 
opportunities, and their availability to work in the zone.  


It should be noted that, from the outset, the organizational and operational sustainability of the 
Centers themselves was not of particular interest. If at a future date the Centers were to be closed 
amidst a more vibrant local economy providing incomes and jobs for the poor within a Center's 
corridor, with other service providers fulfilling functions previously provided by the Centers, the 
Mission’s view was that the strategy would have proved successful. 


Principal Findings 
This report evaluates the PRA project in five key areas: 1) direct and indirect impacts; 2) the role 
of regional offices called Economic Service Centers (ESC); 3) relationship between PRA and 
Alternative Development; 4) level of assistance to agricultural versus manufacturing and services 
sectors; and 5) operational issues. Each area is discussed separately within this section. The 
report also includes conclusions, recommendations, lessons learned and unresolved issues. 


PRAs Direct and Indirect Impacts 
The initial project documentation focused primarily on defining success based on PRA’s direct 
impact on increasing sales, employment, and investment related to USAID’s selected economic 
corridors. For this evaluation, project success also included the extent to which other firms and 
institutions utilized PRA methodologies (demonstration affect), as well as the indirect income 
impact.  


It should be noted that PRA 
maintained records on the 
three direct success 
indicators (sales, 
employment and 
investments). Little 
information however, was 
gathered during the project 
on the indirect impacts, 
neither by PRA nor by 
USAID. As a result, evidence 
of indirect impacts was 
gathered within the 
evaluation’s time and 
resource parameters. 


Sales 
PRA assisted sales (“sales”) 
from 2000 to 2007 totaled 
$US 232.4 million, with sales 
in 2007 reaching $US 66.4 million (Figure 2). About 45 percent of sales were exported; the most 
important destinations were North America and Europe. 


Source: PDA
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PRA assisted sales are those sales by companies that have signed a business plan agreement with 
PRA. Products included in the sales numbers are directly related to the assistance provided by 
PRA. The monitoring and evaluation unit in Lima determines which sales numbers are reported. 
Company books are reviewed periodically to verify that reported sales data complies with the 
agreement to report.  


Employment 
Workdays from 2000 to 2007 
totaled 14 million. In 2007, 
there were 2.6 million 
workdays generated through 
PRA activities (Figure 3). 
The number of workdays 
generated increased rapidly 
during the early years of the 
project, and increased at a 
slower rate after 2003. 
Increased work days 
generated in 2002 and 2003 
were heavily influenced by 
the request for PRA’s to 
provide technical assistance 
to producers in the coca 
producing regions involved in 
the Alternative Development 
program. The services 
provided by PRA were transferred to the Alternative Development project in 2004, resulting in 
reduced rate of increase in number of workdays generated in that year. The slower increase in 
employment from 2004 – 2007, as explained by t PRA staff, is due to companies receiving 
increased training and becoming more efficient in utilization of their labor. Likewise, producers 
of agricultural products improve their productivity with time, and for some crops, as the plants 
mature. 


Work days generated is derived from sales data. New jobs are not actually counted. For each 
product for which sales data is reported, the monitoring and evaluation unit makes a 
determination of how much labor is required for each unit of production. With the sales data 
companies also report unit numbers of product sold. The number of units sold is multiplied by 
the hours of labor per unit resulting in work days generated. Employment data includes workers 
that are employed by the activities supported by PRA, and the work days required to produce the 
products that are purchased by the assisted companies, if PRA is providing assistance to those 
groups. Companies report their sales and investments monthly. 


Source: PRA 
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Investments 
Investments by year show 
large variations. Since 2003 
these figures have ranged from 
a low of $US 1.1 million to a 
high of $US 4.1 million 
(Figure 4). Investments from 
2000 to 2007 totaled $US 16.2 
million.  


Investments are reported by 
assisted companies to PRA. 
Investments also include those 
made by producer groups 
supplying products to the 
supported companies. The 
monitoring and evaluation unit 
reviews investments data to verify that they are related to the assistance provided by PRA. 


The 2007 PRA Annual Report reports that about 1,500 microenterprises and 37,500 individual 
producers have participated in PRA activities to date. About 37 percent of the beneficiaries are 
women. 


PRA has found that companies which make significant investments in the growing areas become 
the better, longer-lasting clients and there is less risk of future business decisions that result in 
farmers being left in the lurch with crops or livestock and no market. Furthermore, companies 
which actually grow or produce the crop on their own or rented land have a better understanding 
as to the costs of production and the problems experienced by producers. 


Sales, work days generated and investments by ESC by year are available in Annex C. 


Technical Assistance: Responses from Companies, Cooperatives, and 
Associations 
Participating companies, cooperatives, and associations uniformly gave high marks to the 
technical assistance provided by PRA. The most common response by companies and 
cooperatives was that PRA assistance accelerated their entry into purchasing products from the 
economic corridors or bringing new products to market. Two in the group of large potential 
buyers stated that they would not have purchased from the zone without the support of PRA.  


Bridging the barriers between the city center (mostly Lima) buyers and small rural producers in 
the corridors is a major contribution of PRA. Buyers and producers both distrust each other, both 
groups with many stories of losses because of default by the other party to a business transaction. 
Said one important business executive, “PRA offers much more than a price to the farmers. . . .  
In the Sierra it is not a challenge of money, rather a challenge of environment.” PRA helps each 
party to a transaction better understand the other party, and to work through misunderstandings. 


Figure 5 illustrates one reason for the positive feedback from companies and cooperatives. PRA 
supported coffee exporters over the last four years have received a 25 percent or greater price 
premium for exports than do all Peru coffee exporters.  


 
Source: PRA
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Response by Beneficiaries 
Beneficiaries mostly are 
individual small producers of 
agricultural, textile or other 
products that a buyer is ready to 
purchase. Nearly always these 
small producers work together in 
groups; often they form 
associations to make the group 
more formal, and to better deal 
with legal issues relating to the 
production and sale of their 
products. The groups may or may 
not be organized by PRA.  


Beneficiaries gave nearly 
unanimous praise for the technical 
assistance provided by PRA. The 
enthusiasm shown by small agricultural producers for their newly found markets and associated 
income was noticeably greater than feedback from producers of more traditional agricultural 
development projects. Said one beneficiary, “Before there was only one buyer (company A), it 
was a monopoly. Today (company B) quotes their price and the price does not go down, rather it 
goes up. If there were only one company, the price would be less. Thanks to competition, the 
people plant.”9 


Table 1 gives estimated gross and net earnings by agricultural producers for products they were 
producing prior to participation with PRA, and the crops they are now producing. Note the net 
income in Tumbes is lower for the PRA supported crop, although black eye peas (frijol caupi) is 
preferred because their harvests and income is available every four months, compared to rice in 


                                                 
9 Translated from Spanish. Company names withheld. 


Table 1. Gross and Net Income Compared for Agricultural Production, Before and With 
PRA Support 
  Prior Production  PRA Supported Production 


 
Location 


 
Product 


Gross 
Income 


Net 
Income 


  
Product 


Gross 
Income 


Net 
Income 


Bajo Piura Cotton 3,675 175  Black Eye Peas 3,800 2,300 
Morropon None - -  Black Eye Peas 3,800 2,000 
La Union Corn 4,400 1,600  Pallar Bebe 5,100 3,100 
Bellavista Banana 7,800 1,300  Banana organic 12,600 4,600 
Salitral Corn 3,300 600  Frijol de Palo 4,000 2,000 
Tumbes Rice 6,400 2,400  Black Eye Peas 3,600 2,000 
Piura Cotton 6,300 2,300  Peppers 21,600 9,600 
Apurimac Potatoes 3,253 NA  Frejol Canario 4,875 NA 
Apurimac Corn 4,080 NA  Artichokes 12,975 NA 
 Corn 4.080 NA  Kiwicha 7,920 NA 
Source: PRA technical specialists in the zones and agricultural focus groups by the evaluation 
t  
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which income is available every six months. In addition, the price variation in rice is much 
greater than that of black eye peas. 


These data examples, along with observations made by the evaluation team, confirm the positive 
response by PRA supported companies, institutions, and producers (both individual and groups) 
regarding the technical assistance provided by PRA. 


Demonstration Effect  
A request in the final evaluation was to identify demonstration effect actions. Demonstration 
effect is defined as another company, institution, or producer doing similar work as PRA but 
without the assistance of PRA, and in an area where they could have been reasonably expected to 
know of PRA activities and results.  


Surprisingly, PRA had not kept an ongoing inventory of demonstration effect activities, nor had 
they ever been asked for such a report.10 Several examples of demonstration effect activities 
were identified including increased area planted beyond what PRA is supporting, suggesting that 
buyers are coming to the region, and that producers are increasing planting for the increased 
market.  


For example, PRA 
began supporting 
artichoke 
production in the 
Junín region in 2002 
(Figure 6). For two 
years the area 
supported by PRA 
increased rapidly, to 
about 450 hectares 
in 2004, after which 
the area supported 
by PRA leveled off. 
Other production in 
the region, however, 
from 2004 on 
increased rapidly, 
suggesting that local 
farmers seeing the 
impressive returns from artichokes began planting on their own, and buyers arriving on their own 
account. Today there are five or six major buyers of artichokes working in the highlands, and 
PRA supported activities account for about half of the area of artichokes in Junín.  


                                                 
10 Demonstration effect examples were not a requested item in the mid-term evaluation. 


Figure 6. Artichoke Production Area in Junín Region 


 
Source: PRA 
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A second example is 
black eye pea 
production in Piura. 
PRA supported 
production increased 
from 0 to 1,870 hectares 
in three years (Figure 
7). During those same 
three years the total 
hectares of pea 
production increased by 
2,270 hectares (from 
800 to 3,070). In other 
words, an additional 
400 hectares of black 
eye peas were planted 
without PRA support.  


More important to the 
longer-term 
sustainability for the 
market for black eye 


peas is that seven processors now purchase product in the zone, whereas when PRA began there 
was only one processor purchasing peas (Table 2).   


Likewise, kiwicha (amaranth) production area under PRA supervision in Andahuayles has 
increased rapidly, but not as rapidly as the total production area. Today about 80 hectares of 
kiwicha is cultivated in Andahuayles without PRA support (Table 3).  


Another indication of the demonstration effect is the number of nearby institutions that are 
copying the market-pull methodology of PRA. The evaluation team asked PRAs local business 
development specialists to identify those institutions in their area that they knew were applying 
(at least in part) the PRA methodology. Table 4 presents a summary of the number of identified 
“copy cat” institutions. A total of 101 instances of institutions located near the ten ESCs were 


 
 
Source: PRA for hectares by PRA. Regional specialists for Black Eye Pea  
production in the region  


Table 2. Black Eye Pea Processors in 
Piura 
 
Year  


No. PRA 
Clients  


No. 
Processors 


2004  0 1 
2005  1 1 
2006  3 4 
2007  4 6 
2008  4 7 
Source: PRA 
 


Table 3. Kiwicha Production in 
Andahuayles 


 
Year 


Hectares 
With PRA 


Hectares 
in the 
Zone 


2003 30 0 
2004 60 80 
2005 90 135 
2006 150 200 
2007 190 255 
2008 260 340 
Source: PRA 
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reported as “copying” at least in part, the methodology of PRA without direct PRA support.11 
The most common type of institution applying the PRA methodology is other development 
projects, usually implemented by NGOs. The second most common group is government 
agencies; most of those are municipal or regional governments. Twenty five cases of commercial 
companies or associations of producers were applying the PRA methodology. Most of these are 
producer associations. Other cases included several chambers of commerce. 


Estimates of 
Indirect Income 
Impact  
In 2005, the Market 
Access and Poverty 
Alleviation (MAPA) 
project in Bolivia 
estimated a multiplier 
to be applied to 
household annual 
increase in income to 
estimate the total 
impact of project 
generated income on 
the Gross Domestic 
Product (GDP) of a 
region.12 Participating households were producers of oregano, onions, grapes, and berries located 
in the Departments of Cochabamba, Chuquisaca, Santa Cruz, Oruro, and Tarija. The evaluation 
team holds that the terrain, production, market, and income conditions in those departments in 
Bolivia are similar to those producers with which PRA is working in the targeted economic 
corridors. Table 5 displays the average income and the estimated total income multiplier for the 
four crops. The oregano producers were smaller than most of the PRA supported producers, so 


the corresponding multiplier was eliminated, 
and the remaining three multipliers were 
averaged, resulting in an value of 2.38.  


Table 6 lists the ten ESCs and the 
corresponding department in which they are 
located. PRA estimates the number of work 
days by ESC, which was multiplied by 16 
Soles per work day, resulting in an estimated 


                                                 
11 In this table the same institution may be counted twice if it implemented the PRA methodology in two distinct 
projects. The evaluation team did confirm “copy cat” activities of several project implementers / NGOs, government 
agencies and other institutions. Time constraints did not allow independent verification of activities of “copy cat” 
companies and associations.  
12 From MAPA (Bolivia) project, Scarborough, Andrew, “Calculating the Multiplier effect of Targeted Households 
Annual Increase In Income on Bolivia GDP,” 2005. 


Table 5. Estimated Multipliers from 
Bolivia MAPA Project 
 
Crop 


Annual 
Income 


($US) 


Estimated 
Multiplier 


Oregano 491 5,69 
Onion 2,675 2.44 
Grape 2,541 1.83 
Berry 2,982 2.87 
Source: Reference 8 in Annex B


Table 4. Number of “Copy Cats” by Type of Organization 
 
 


ESC 


No. 
Projects / 


NGOs 


 
Gov't. 


Agencies


No. 
Companies 


/ Assns. 


 
No. 


Others 


 
 


Total 
Ancash 5 6 1 0 12 
Ayacucho 5 0 4 0 9 
Cusco 7 4 6 2 19 
Huánuco 0 5 6 1 12 
Huancayo 9 4 0 0 13 
Huancavelica 10 7 2 1 20 
Jaen 1 2 2 1 6 
Piura 1 2 0 0 3 
Pucallpa 0 1 2 0 3 
Tarapoto 0 1 2 1 4 
  Total 38 32 25 6 101 
Source: PRA business development specialists 
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Value of PRA Labor, or labor that was generated by PRA activities.13  


The Value of Labor was multiplied by the average multiplier from the Bolivia experience to 
yield an Estimated Income Impact related to PRAs activities for each Department. The Estimated 
Income Impact was divided by the Gross Domestic Product (GDP) for Agricultural and Total 
GDP by Department, as published by Proinversion14.  The result is a percent value of the total 
direct and indirect income impact by Department for PRA activities.  


 


Table 6. Estimated Indirect Income Impacts of PRA Activities for Calendar Year 2006 


 
Department (ESCs) 


* 
Value 
of PRA 
Labor 


* 
Estimated 
Income 
Impact 


* GDP 
Agri-


culture 


% of 
GDP 
Agri-


culture 


 


* GDP 
Total 


% of 
Total 
GDP 


Ancash (Ancash)  4 9 413 2.13% 5,280 0.17% 


Ayacucho (Ayacucho) 13 31 381 8.26% 1,337 2.35% 


Cajamarca (Cajamarca, 
Jaen)  


15 36 783 4.58% 4,461 0.80% 


Cusco (Cusco)  10 25 601 4.11% 4,072 0.61% 


Huancavelica 
(Huancavelica) 


3 7 212 3.26% 925 0.75% 


Huánuco (Huánuco)  2 5 551 0.84% 2,497 0.18% 


Junin (Huancayo)  11 27 1,119 2.41% 6,122 0.44% 


Piura (Piura)  11 27 764 3.55% 5,292 0.51% 


Ucayali (Pucallpa)  13 31 359 8.74% 1,899 1.65% 


San Martin (Tarapoto)  19 45 703 6.44% 2,378 1.90% 
The Value of Labor, Estimated Income Impact, and the GDP Agriculture and GDP Total are in millions of Soles. 
* Source: Proinversión, Peru en Números 2007, Instituto Cuánto.  
 


The estimates of percent share of Agricultural GDP ranged from a low of 0.84 percent for 
Huánuco, and a high of 8.74 percent for Ucayali (Pucallpa ESC). The percentages for a share of 
Total GDP ranged from a low of 0.17 percent for Ancash and 0.18 percent for Huánuco to a 
high of 2.35 percent for Ayacucho. The contribution of PRA supported activities to Agriculture 
GDP is likely overstated because only about two thirds of PRA support is directed to agricultural 
and food and beverage products, and just over a fourth to agriculture, livestock farm raised fish 
production.15 The PRA staff pointed out that the estimates for the share of agricultural GDP for 


                                                 
13 As a reference, the Ministry of Agriculture minimum work day rate for 2006 was 19.52 Soles. This figure 
exceeded the feedback to the evaluation team from focus group interviews regarding typical agricultural work day 
rates for 2006.  
14 Proinversión, Perú en Números 2007, Instituto Cuánto. 
15 See Table 8 for agriculture’s share of PRA activities. 
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Cajamarca are probably overstated as significant sales of jewelry proceed from PRA support in 
that ESC. The share of estimated income impact from PRA activities of the Total GDP is more 
realistic, in the judgment of the evaluation team.  


Economic Service Centers 
The ESCs are integral components for implementation of the PRA technology, providing four 
key functions, which are: 


1. Serve as the central unit for in field implementation of the PRA technology, providing the 
most frequent contact with clients and potential clients, 


2. Support reduction of production and transaction costs for companies and producers, 
3. Initiate and maintain public-private dialogs and partnerships, and help local governments 


understand business development, and 
4. Support development of clusters that enhance regional business. 


ESCs are Central to the PRA Methodology 
The ESCs are functioning well as an instrument allowing PRA to: 


• Deliver economic and technical services to producers that help them to satisfy a 
previously identified demand, 


• Identify opportunities to develop new products and markets, 
• Identify and cultivate potential clients, and 
• Build support with local political entities. 


The ESC operators are a 
mix of for-profit and not-
for-profit institutions. 
Five Centers (Ayacucho, 
Cusco/Puno, Huancayo, 
Huánuco and Jaen) are 
operated by not-for-profit 
institutions (Table 7). 
Two centers (Pucallpa 
and Tarapoto) are 
operated by MEDA, 
organized as a for-profit 
institution in Peru but part 
of a multi-country group 
mostly considered not-
for-profit. Two Centers 


(Huancavelica and Piura) are operated by a consortium of for-profit and not-for-profit 
institutions, and one center (Ancash) is operated by a for-profit company. This evaluation did not 
detect a difference in performance as related to the type of ESC operator (e.g., for-profit, not-for-
profit, or mixed orientation ). 


With the exception of the Ancash, all ESC operators had a local presence and an interest in 
development activities in the area. All operators described their in-process or planned 


Table 7. ESCs and their Operators 
ESC Operator 


Ancash Recursos SAC 
Ayacucho ADRA del Peru 
Cusco/Puno CARE Peru 
Huancayo CEAR 
Huancavelica Consorcio Universidad del Pacifico-


Asociación Civil San Javier Del Perú 
Huánuco IDESI 
Jaen CIPCA 
Piura Consorcio CEDEPAS – Cámara del 


Comercio Y Producción de Piura 
Pucallpa MEDA Consulting Group Peru SAC 
Tarapoto MEDA Consulting Group Peru SAC 
Source: PRA 
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incorporation of PRA’s concept of market-pull into their other economic development activities 
where it could apply. As observed in the previous listing of “copy-cats,” PRA technology is 
reaching beyond commercial sales and beginning to influence other economic development 
operations. 


Using local operators has reduced the administrative load of the local PRA business agents, 
allowing more time to focus on new business generation or technical assistance tasks. The most 
successful experiences have been with those entities that have a long-term local presence.  While 
agencies such as CARE and ADRA historically have not always shared PRA’s vision for 
intervention, their long-time presence in the zone has facilitated their ability to fill the demand 
for more and/or improved products. The one Center without local presence (Ancash) has had 
administrative problems related to reporting and handling of payments. This operator is 
relatively new to working with development agencies and has expressed a willingness to resolve 
the issues.  


Buyer-Supplier Relationships 
A benefit of PRA that buyers and sellers/producers mentioned frequently and early in the 
conversations was trust; producers learning to work with businesses, and businesses learning 
how to interact effectively with producers. Both parties view the PRA technical specialist as a 
person of trust – a disinterested party without any vested interest or ulterior motive.  


From the producer’s point of view, a continuing challenge to sustainability of the buyer-supplier 
relationship is to improve the information that producer groups have on markets, so that they can 
effectively negotiate with city-center buyers. From the buyer’s perspective, the challenge is to 
assure product availability and quality, and to identify a reliable source for current information 
on when a crop will be harvested, its potential quality, and amounts to be harvested.  


In some cases PRA personnel help producer groups become more formalized, working with 
leaders to help them negotiate with buyers and initiate production and post harvest product 
handling and processing. Some buyers have placed field agents to improve relationships with 
producer groups. Several of these field agents have been hired away from PRA. Romero Trading 
and the Committee for Cocoa, a producer group, have developed a relationship in which the 
leader of the committee is recognized as a representative speaker for the entire community of 
producers. For its part, the buyers are providing fermentation and drying equipment for 
producers to do first-stage post harvest handling, which lowers costs and improves product 
quality. 


A key benefit for producers is that multiple reliable buyers are now working in several areas, 
largely because of PRA efforts. Multiple buyers generate more sources of market information 
and greater confidence for producers.  


Reducing Production and Transaction Costs 
The improved trust and communications between buyers and suppliers as a result of PRA 
activities has helped to lower both production and transaction costs. As the number of sales 
transactions between a buyer and supplier grows each side learns how to best communicate and 
how to organize their activities to reduce costs and to maximize value added to the transaction.  


New technology has been introduced in some cases, more effective use of existing resources has 
occurred in other cases. Agricultural production yields are increased and costs are lowered by 
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using improved seeds that are often supplied by the buyer, judicious use of chemical and organic 
fertilizer, improved cultural practices, and improved harvesting and post harvest methods that 
result in a higher percentage of the crop that is sold. In a few cases tractors are increasingly used 
for tillage operations. Finally better trained workers and improved organization of production 
and marketing tasks reduce costs. In many cases the “new technology” introduced is a different 
crop with better sales opportunities than the crop currently being produced.  


These technologies may be new to the area, or to the producer groups, but they are not new to the 
industry, and not necessarily to Peru.  


Estimating Workdays: For every client the monitoring and evaluation unit audits the activities 
of the client and estimates the amount of labor that is required to produce one unit of the product. 
Once a determination is made of the labor required to produce a specific product is determined, it 
is seldom revised.  


Based on interviews of PRA business agents and personnel of monitoring and evaluation unit, 
the evaluation team believes that there is no systematic under or over valuation of the amount of 
labor required for a specific product. Complaints of sub-valuation were offered by business 
agents, and these complaints were acknowledged by monitoring and evaluation personnel, who 
stated that they consider the complaints but believe they always make the final decision. No 
reports surfaced that a decision by the monitoring and evaluation unit on how to value sales, 
labor or investment was overturned by project administration. Resources did not permit a 
detailed audit by the evaluation team to verify the level of effort to produce a specific product.  


Motivating Public-Private Dialog and Partnerships 
In the last two years, PRA has faced  a new situation - - Sierra Exportadora, a GOP program to 
facilitate the participation of the Sierra region in the export boom. The four cases, in which PRA 
and Sierra Exportadora have joined forces, resulted more from the interest of Sierra Exportadora 
than that of PRA. Nevertheless, both parties now recognize the benefits of working together and 
are in the process of evaluating 12 new joint projects. The dialog with Sierra Exportadora has 
resulted in offers of financial support of more than $US 200,000 to improve the supply of corn, 
oats, trout, and chocolate. More joint projects are in the evaluation phase, and they will follow 
the PRA methodology. According to Sierra Exportadora leadership, their own projects also will 
follow the PRA methodology. If that occurs, it will be a significant change in operations, as 
Sierra Exportadora field agents are currently promoting production of products that have a 
market according to studies, but not necessarily a ready and willing buyer.  


USAID, the GOP, and PRA are now cooperating with two mining companies to promote 
business growth in selected regions.16 The ESCs in Huancavelica and Ancash are both partially 
funded by a mining company.  


PRA successes in the field have come to the attention of several municipal and regional 
governments, and motivated them to consider supporting business development from public 
funds. Often local governments provide resources for production. The most common 
contribution is land that is jointly worked by community members. Other communities have 
added business development personnel, some of which assist the production groups working 


                                                 
16 The mining companies are required to allocate 3.75 percent of their before tax earnings to a “Fondo 
Concursables” that are to be used to promote development in the regions of their mining.  
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with PRA. One community the evaluation team visited had allocated Soles 50,000 to promote 
business development; a relatively recent decision so that to which activity the funds would be 
allocated was not known. With the decentralization process taking place in Peru, it is anticipated 
that more communities will have interest in supporting business development and may be able 
and willing to allocate resources for that purpose. At present, however, uncertainty for what 
purpose public funds can be used and how decisions should be made for their use may limit their 
use for PRA related activities.  


Other communities have followed the more traditional approach, such as investment in 
productive projects that will be operated by the local government. Some have offered public 
sector financing, in at least one case to a PRA assisted client. Going forward, PRA will need to 
develop guidelines on how ESCs should interact with local governments that wish to promote 
business development in their community.  


Support Clusters that Facilitate Regional Business 
Most of PRA activities involve value chains, linking buyers and processors with suppliers. A 
number of the interventions have created clusters of suppliers. The most notable example is with 
trout. The company Pisifactoria de los Andes has supported the production of trout from Puno, 
Junín, Huancavelica, and Ancash. This geographical concentration of producers dedicated to the 
same activity, with a national and international market, has established a network of suppliers of 
inputs and services that should strengthen the entire sector. 


A similar situation is happening with artichokes in the Sierra, especially in the central section of 
Peru where there now exists a concentration of businesses dedicated to this activity. Today, there 
are six major buyers of product, a processing plant in the region, and multiple providers of inputs 
and services that improve the sector’s productivity and efficiency, motivating both learning and 
participation by other producers and suppliers.  


Other examples of cluster development include the production of cacao and rough cotton in the 
Selva, products also supported by the Alternative Development program. For each product there 
have emerged multiple suppliers for inputs and services.  


Private Sector Support for ESCs 
In recent agreements with the GOP companies mining in Peru allocate 3.75 percent of their pre-
tax income for development in the local areas where they extract minerals. . Two companies, 
Cia. De Minas Buenaventura S.S.A. and Compañía Minera Altamina S.A. currently support 
ESCs in Huancavelica and Ancash respectively. In Huancavelica Buenaventura provides 40 
percent of the cost of the ESC, USAID 30 percent and the GOP 30 percent. In Ancash, Altamina 
provides 80 percent of the cost of the Ancash ESC while USAID and the GPO (through Sierra 
Exportadora) provide 10 percent each.  


Both companies are pleased with the results of the ESCs, stating that the results are significant 
for a modest cost and that the PRA personnel are effective and attentive to the companies needs. 
Both plan to continue supporting the ESCs.  


Altimina requested that additional results data be collected including family income of 
beneficiaries, the number of jobs created measured directly rather than derived from sales data, 
and the number of new businesses created. The mining company recently approved an increase 
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in the budget for the ESC to replace the reduced level of funding in Soles due to the declining 
exchange rate for the U.S. dollar, and to support reporting costs for the additional data. 


Along with praise for the program, Altamina had two complaints. One was payment processing 
difficulties with the ESC operator, who pledged to make any needed adjustments to resolve this 
issue. Neither PRA nor USAID were aware of this complaint. Complaint two was the potential 
interruption of the PRA program between the current and follow-on project. 


Private sector funding leverages USAID and GOP resources and may help PRA maintain a 
business focus to a public sector activity; both positive outcomes. Potential negative outcomes 
include the private sector company pushing the ESC in a direction favored by the company but 
not by PRA, and the potential for PRA and USAID to be drawn into a conflict between the 
mining company and the communities. To date neither of the potential  negative outcomes has 
occurred with PRA operations. 


MYPE Competitive 
MYPE Competitiva is a USAID funded regional (Bolivia, Peru, Ecuador and Colombia) and 
country specific project that strengthens the commercial capacities and competitiveness of the 
micro and small businesses, helping incorporate them in the export value chain. It is being 
implemented by Nathan Associates, together with APOYO Consltoría S.A.C., Málaga-Webb y 
Asociados S.R.L., and J.E. Austin. Nathan Associates and J.E. Austin are U.S.-based consulting 
firms. 


In Peru, the objective of MYPE Competitiva is to create a favorable business environment for the 
legal formation and growth of the micro and small businesses, as well as to provide tools that 
build their capacity and improve their competitiveness. The project has been operational since 
October 2006. 


To date, MYPE Competitiva leadership has had only limited  relations with PRA leadership. 
Consultations between personnel of the two projects were reported by PRA field personnel but 
no instances joint operations or coordination of activities was identified by the evaluation team.  
MYPE Competitiva leadership suggests there may be areas where the two projects could 
collaborate: strengthening associations and cooperatives, developing technical norms, addressing 
certain policy issues identified by PRA (local, regional and national) and assisting with 
certifications (ISO and other quality/traceability certifications). Reportedly, MYPE Competitiva 
has just received the go ahead to begin working in agricultural-related enterprises where there 
could be more synergies with PRA in the future. 


Functions of PRA to Continue in a Follow-on Project 
The statement of work identifies four PRA functions and asks which, if any, should be continued 
in a follow-on project. These functions are: 


1. To access market information needed to make business investment and management 
decisions? 


2. To link with buyers and make business deals? 


3. To access technical and management assistance, especially to 1) ensure that product 
characteristics meet product specifications demanded by the market (including export 
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markets); and 2) increase productivity to help ensure enterprise profitability for 
producers? 


4. To attract investment to the Economic Corridors that will help develop, expand, and 
enhance the sustainability of business enterprises? 


As originally designed all of these functions are critical for success of the PRA approach and all 
four need to be continued in a follow-on project. As discussed in other sections of this report, 
some of these functions are finding their way into operations of other institutions, such as 
development project implementers, government programs, producer associations, and private 
sector companies. PRA often contracts with local consultants for these services, and capable 
local providers exist in some communities. However, the evaluation team did not identify any 
institution in Peru capable of providing one or more of these services on demand in all of the 
areas serviced by the ESCs.  


Rather than a private market developing for business services, a more common outcome is that 
PRA clients find that PRA services add value to the market chain and are putting their own 
personnel on the ground. Several PRA personnel have been lured away by client companies.  


PRA and Alternative Development 
The objectives of PRA and Alternative Development (PDA) are focused on opposite ends of the 
value chains; PRA first looks to find a specific buyer, PDA first looks to get a product 
produced/made ready to offer to a potential buyer17. While each takes into account the needs 
throughout the entire value chain in determining activities their projects will support, in the end 
PDA will never excel in market-pull activities while PRAs resources will be more effectively 
utilized if it does less supply-push work in the PDA supported areas. Project administration for 
PDA focuses on supply-push, and project administration for PRA focuses on market-pull. 


If each focuses on what they do best, the two projects should be natural allies with close 
coordination of activities in the areas that they overlap. At present, however, they have 
infrequent communication and limited coordination of activities at the project administration 
level, and limited to moderate coordination of activities in the ESCs that are located in coca 
producing areas. Leadership of both projects say they communicate as needed. 


For example, PRA was unaware that PDA was in the process of hiring eight specialists to 
support business development. These specialists will be located in the field working with 
producer associations, so their market development activities and potential conflicts with PRA 
activities may be limited.  


During the “turbulent years” PRA was required to start operating almost exclusively to support 
the coca eradication activities of USAID. 18  During this period there was frequent 
communication between programs and PRA struggled to provide the services demanded by the 
PDA project. This diversion from PRA’s modus operandi caused turmoil within the program. 


                                                 
17 Given that PDA activities are mostly carried-out in the humid tropics, sometimes extensive trials need to be 
undertaken to determine what may or may not be grown and what are the production economics of the selected 
product. Once it has been determined that “x” crop can be produced economically in a given region, PDA sets about 
to produce interesting quantities so as to attract a possible buyer.  
18 “Turbulent years” are the words used by PRA administration to refer to the two years from 2003-2004. 
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This period of forced collaboration was required by the Mission and apparently found resistance 
from both projects.  


Just as suddenly appeared the decision to coordinate, likewise was the decision to return to 
voluntary coordination, which has prevailed from that time. Seven of the PRA ESCs are located 
in the highlands, for which there is seldom a need to coordinate.  


While personnel from Lima-based project offices seemingly has limited contact, in the field there 
is coordination in several instances, a few of which are described in Annex H.  


Coordinating activities between the two projects is not simple. One of PRA’s strengths is to build 
confidence between buyer and seller. During the getting acquainted and initial sales period, the 
PRA technical assistance person is a critical component for building trust and executing 
successful transactions. A potential buyer will quickly lose trust if communications between 
PRA and PDA are delayed, infrequent or confusing. 


PRA has helped to market products from the PDA areas, and can and should continue to do so. 
The two institutions and USAID will need to consider how incentives would be structured to 
reward high performance. How to collaborate will need to be incorporated into the Statements of 
Work for each project.  


The evaluation team’s work confirms that incentives make a difference for PRA. For example, 
PRA personnel frequently work with associations of producers to facilitate transactions.  The 
PRA technician often supports the operations of the association, but only to the extent that it can 
result in a successful sale. PDA, on the other hand, is hiring eight business development 
specialists, whose principal task (as described to the evaluation team) is to work with up to five 
associations to help them become effective market intermediaries. The amount and kind of 
support for “association building” appears to be very different between the two projects. Getting 
a consistent message to buyers when working in the Alternative Development zone will require 
effort and practice. 


Unless USAID funding processes are restrictive, Alternative Development could wholly or 
partially fund one or more of the ESCs in the Alternative Development areas, much like the 
mining companies share the funding for ESCs in their areas of interest. The evaluation team 
suggests that the business agents in these centers be PRA employees, or employees of the ESC 
operator. PDA personnel could provide technical assistance to groups of producers for the 
products PRA is seeking, when the coordination described above is effective. 


The issue of the comparison of the benefits costs of working in coca production areas as 
compared to working in non-coca production areas is discussed in the section Operational Issues 
below. 


Assistance to Agriculture vs. Other Sectors 
According to Peru’s CIIU-CLANAE system of trade classification, 56 percent (as measured by 
number of clients) of PRAs active and graduated clients are involved in agriculture, food and 
beverage processing, 24 percent in manufacturing (excluding food and beverages), 17 percent in 
commerce and three percent in other sectors. (Table 8). When measured by sales two thirds of 
PRA clients are involved in agriculture, food and beverage processing.  
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Several evaluation team members confirm from their past experience that to have about two 
thirds of PRA supported businesses in the economic corridors working in agricultural related 
industries is a reasonable level of support for the sector. No evidence surfaced that PRA 
leadership was directing personnel to focus their attention toward one sector or another.  
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Table 8. PRA Clients by Economic Activity, 2007 
 
 
Economic Activity  


 
 
Sub Economic Activity 


 
No. de 
clients


 
 


Sales US$ 


Percent 
of Total 
Sales 


Manufacturing Industry * Food and Beverages 39 73,006,178 39% 


 Manufacturing of other mineral 
products non metallic  


1 6,944,138 4% 


 Production of wood and 
manufacturing of wood products and 
CORCHO, except furniture 


6 6,627,741 4% 


 Manufacturing of textile products 11 5,953,870 3% 
 Manufacturing of chemical substances 


and products 
5 5,658,045 3% 


 Other Industries 14 5,121,606 3% 
 Textiles for sewing and clothing  11 3,243,527 2% 
 Manufacturing of pharmaceutical 


products 
1 139,783 0% 


Total   88 106,694,889 57% 
Agriculture, livestock, 
game and forestry 


* Agriculture  68 40,880,292 22% 


 * Livestock 7 11,055,670 6% 
 Forestry and extraction of wood 1 965,631 1% 
Total   76 52,901,593 28% 
Commerce Commerce, wholesale and 


commission, except automotive 
vehicles and bicycles 


36 23,813,617 13% 


Total commerce  36 23,813,617 13% 
Arts, entertainment 
and recreation 


Sports and diversion activities  3 1,820,542 1% 


Total   3 1,820,542 1% 


Fishing and 
aquaculture 


Marine fishing 2 1,125,663 1% 


 * Farm raised fish 1 246,091 0% 
Total   3 1,371,754 1% 
Hotels and food 
services 


Hotels 1 432,890 0% 


Total hotels and food 
services 


 1 432,890 0% 


Total general  207 187,035,286 100% 
Total agricultural 
related 


* Includes items marked with asterisk 115 125,188,232   


     
 Shares by Sector By No. By Sales   


Agriculture, food and beverage processing 56% 67%   
24% 18%   
17% 13%   


Manufacturing excluding food and beverage
Commerce


Other sectors 3% 2%   
Classification of CIIU-CLANAE, Peru 
Source: PRA Active Clients (Current and Graduated) 
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Interviews with PRA personnel and clients suggest several factors contributing to the portion of 
activities directed at the agricultural production and subsequent processing and manufacturing of 
agricultural products.  


First, PRA goes where clients request assistance. Many clients specifically requested help from 
PRA to acquire agricultural products from rural areas, where they were less experienced. Second, 
the poor live in rural areas, and PRA is about reducing poverty. “It’s in our name,” said several 
PRA field personnel. They felt they best met the objectives of PRA when they could bring 
business to rural residents, primarily small agricultural producers. Third, 53 percent of PRA 
personnel have an at least one university degree in an agricultural science area. They are 
comfortable working in that sector and often know the participating companies, and can speak 
well to businesses that operate in that sector and with small producers. Fourth, getting 
agricultural products to market and creating sales is a known way to generate sales relatively 
quickly, and meet project targets. Helping a manufacturer in the economic corridors develop a 
product to be sold in Lima or other major cities takes longer to generate significant sales.  


Early in the project, PRA leadership considered and studied the potential to support small 
manufacturing companies, in one case those in Juliaca. The environment of that community and 
the presence of much contraband and informal business practices poorly matched the PRA 
methodology. A decision was made to not look for clients in that urban area.  


The evaluation team did uncover instances of potential non-agricultural clients that PRA agents 
had not visited, for example sawmills and building materials construction. The evaluation team 
cannot determine if the companies observed could have eventually become a PRA client. 
However, the point is that the PRA business specialist had not approached those businesses 
asking if they needed help. 


PRA personnel in the ESCs have an average 
of 18.4 years of work experience, including 
their time in PRA (Table 9). Working for 
not-for-profit institutions accounted for the 
highest level of past experience, an average 
of 6.6 years. The combination of private 
company and own business experience 
totaled 5.3 years.  


There is not a compelling reason for USAID 
to direct PRA personnel focus more on urban 
versus rural areas; let that decision reflect the 
needs of PRA clients. It is not apparent to the evaluation team that greater sales and employment 
would result if PRA focused more on companies in urban areas of the economic corridors. 
Reducing the number of PRA assisted companies requesting help with sourcing agricultural raw 
material from rural areas and replacing them with manufacturing companies in the economic 
corridors building products for sale in Lima and other major cities in Peru or for export, may 
result in increased investment in the region but likely result would be fewer total work days in 
the region and fewer sales, at least in the intermediate term.  


While PRA promotes sales and investments well, their policy work was limited in the targeted 
corridors. PRA can help identify needed policy changes for a more friendly business 


Table 9. Years of Experience of PRA 
Personnel in the ESCs 


 
Sector 


Average Years 
of Experience 


Public Institutions 1.2 
Not for Profit Institutions 6.6 
Private Companies 5.2 
Own Business 0.1 
PRA Project 5.3 
  Total 18.4 
Source: PRA 
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environment. The evaluation team suggests however, another entity to engage in improving the 
business climate.  


Operational Issues 
Since 2000 PRA has taken on 564 clients; by the end of 2007, 207 remained active. A client is a 
company or other institution that has requested PRA assistance and that PRA has prepared a 
business plan that is agreed by both PRA and the client. This business plan describes the actions 
of PRA and the client, as well as the expected results. Active clients are those working through 
business plans or those who have completed their existing plans and continue reporting results to 
PRA.  


Figure 8 displays the number of PRA clients incoming, departing, and active by year. The year 
2001 (the first full year of operations) PRA accepted 108 clients. Client departures were also 
high during the first three years. 


 


The years 2003-04 are described by PRA as turbulent years. When the Alternative Development 
project (PDA) began in 2003, PRA was asked to provide technical support to all the business 
related needs arising out of the PDA project. New offices were opened, more staff hired, and the 
level of effort increased rapidly.  During this time PRA staff accompanied PDA personnel to the 
communities that were removing their coca, advising them about potential markets for potential 
PDA projects. PRA was spending beyond its planned budget. 


 


 
Source: PRA 
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In 2004, USAID made a decision to have PDA provide most of the technical assistance related to 
communities reducing coca, and informed PRA that its budget would be reduced. The increase in 
departing clients during that year is a result of clients leaving the program because of  PRA’s 
office closings due to budget constraints. The lower number of incoming and departing clients in 
2006 and 2007 are mostly the result of uncertainty created by the anticipated project closing.19  


PRA has learned that it takes two or more years to generate significant levels of sales with a new 
client, so for the last two years, PRA has focused more on increasing sales with existing clients 
and less on bringing in new clients.  


Table 10 displays the one-year client 
retention rate by year for PRA. The 
year 2001 was the worst, with PRA 
retaining only about one-third of the 
incoming customers one year later. 
The retention rate remained near 50 
percent through 2004 when it began to 
climb again. The retention rate of 91% 
would normally suggest PRA was not 
sufficiently aggressive in seeking new 
business, except this high rate 
probably has more to do with the 
anticipated end of the project in 2007, 
which was later extended to 2008.  


Why did it take so long for PRA to 
achieve a more reasonable retention 
rate? Three factors partially explain the apparently slow learning curve. First, the analysis of 
companies’ performance takes a few years, which is how long most clients need to work through 
their first business plan agreement with PRA and achieve significant results. Second, the large 
influx of clients in the first two years means many decisions to accept clients were made with 
little experience behind the PRA business specialists. An analogy could be made with loan 
agents, who often work for months or even years in loan processing or collections, before they 
are authorized to approve loans, so that they have first experienced what can go wrong in 
business. Here, the PRA business agents apparently were learning “on the job.” Third, the 
relationship with PDA in 2003-04 interrupted the learning and control processes for PRA.  


Still, these three factors do not fully satisfy the question of why this learning came so late in the 
project. Is it possible that the initial project leadership team did not have enough experience in 
discriminating among potential clients and selecting those that would be able to follow through 
on their commitments, or might there have been intense pressure to sign up many clients 
quickly?  


The one-year client retention rate measures the ability of PRA to make wise decisions on which 
clients to accept. Accepting clients that do not follow-through on the commitments they make in 
a business plan wastes resources and should be avoided. Still, most donors would want the 
implementing partner to aggressively search for new opportunities to create business and 


                                                 
19 PRA was originally scheduled to end in 2007. 


Table 10. Client Retention Rates 
 


Year 
No. 


Clients 
Accepted


No. Active 
End of 


Next Year 


1-Year 
Retention 


Rate * 
2000-01 56 26 46% 
2001-02 108 37 34% 
2002-03 102 47 46% 
2003-04 88 41 47% 
2004-05 64 27 42% 
2005-06 72 47 65% 
2006-07 44 40 91% 
* 1-year Retention Rate: In 2000, 56 companies were 
accepted by PRA. By December 2001, 26 (46%) of these 
companies remained active. 
Source: PRA 
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income. How aggressively the donor wants to chase potential business will influence the one-
year retention rate. Donors with more urgent needs, or many resources, may be willing to accept 
many failures by companies who do not follow through on their commitments to get business 
going. For the environment that PRA presently faces in Peru a one-year retention rate above 50 
percent should be achievable and acceptable. Few donors would desire to push the retention 
above 75 to 80 percent.  


Longer term retention rates are likewise desirable because: 1) Start-up costs, which typically are 
high, are spread over several years, 2) permanent change takes time, the longer a client is in the 
program the better chance changes will be institutionalized within the client, 3) confidence 
building takes time; after confidence has been established and success in a product/region has 
been achieved, there is better possibility of embarking on new activities or the same activities but 
in different areas, 4) to do justice to a client, the relationship should pass through a complete 
business cycle, usually thought to be five years, and 5) trust is built slowly and takes time. 


Figure 9 summarizes the reasons for departure of PRA clients, as reported by PRA personnel. 
Three hundred and fifty seven departed companies are included in the analysis. The percentage 
for each departure reason is based on the share of sales by those clients. The total sales of these 
357 clients as of their departure date were $US 39.0 million.  


 
Source: PRA Business Specialists 
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The two most frequent reasons for departure was a change in company strategy (29%) and issues 
relating to company or association leadership (28%), such as changes in leadership, breakup of 
the association, anticipated resources not becoming available and others.20 While PRA could not 
control these reasons for leaving, undoubtedly better analysis before selection would have 
improved the 1-year retention rate. Two of the reasons for departure relate to the interaction with 
the PDA project. The adjustments in budgets and closing of offices and accounted for 25 percent 
of departures. PRA had no control over this process. Reduced confidence between PRA and the 
client accounted for 9 percent of departures.  


Costs and Benefits 
During the last four years of the project, PRA expenses in Peru were about $US 4.1 million per 
year, of which 31 % represented Lima office and administration including monitoring group, and 
69 % the operations of the ESCs (Table 11).  


The large increase in expenditures for years 2003 and 2004 was in response to the PRA 
requirement to provide technical assistance to the PDA activities (as shown in Figure 10). The 
2005 budget dropped spending by PRA to a rate similar to 2002. 


                                                 
20 PRA seldom works with start-up companies. On occasion producer groups may be formed for PRA to more 
effectively deliver technical assistance and promote sales.  


Table 11. Summary of PRA Expenses 2004-2007 (CY) 
Category 2004 (*) 2005 2006 2007 Totals Percent 


Monitoring $220 $212 $164 $183 $779 4.7% 
Leadership-Lima $417 $477 $272 $251 $1,417 8.6% 
Administration & Technical 
Support 


$179 $194 $201 $210 $784 4.7% 


Administrative Support $93 $54 $52 $57 $256 1.5% 
Short Term TA (by HQ & 
Lima) 


$36 $13 $15 $15 $79 0.5% 


Publications $6 $7 $15 $19 $47 0.3% 
Administrative Expenses $596 $354 $389 $377 $1,716 10.4% 
  Total Lima Expenses $1,547 $1,311 $1,108 $1,112 $5,078 30.7% 
Subcontracts (ESC's) $3,188 $2,420 $2,789 $3,056 $11,453 69.3% 
  Total PRA Peru $4,735 $3,731 $3,897 $4,168 $16,531 100.0% 
Average Exchange Rate US$ 3.43 3.27 3.28 3.14   
Notes: Source: PRA       
 - Expenses in thousands of dollars 
 - Does not include forestry expenses 
 - Does not include Ancash as the ESC only opened in May 2007 
 - Subcontract costs include all expenses of ESCs, from all sources, including ST and/or LTTA 
   contracted by subcontractor. Short-term TA contracted by PRA Lima office is not included. 
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The benefits to costs 
ratio measures the 
value of sales for the 
period divided by the 
costs associated with 
generating those sales 
for that period. The 
evaluation team has 
calculated cost benefit 
ratios for the overall 
project, for each ESC, 
and for support to 
specific companies. 
Huancayo, for 
example, generated 25 
dollars in sales for 
each dollar of costs in 
that ESC, compared to 
Tarapoto with about 7 dollars of sales for every dollar of costs. For ESC costs, the costs of the 
PRA central office in Lima are not included. Washington, DC based costs are not included. 


In general the benefit to cost information by ESC illustrates that the top ESCs in sales are in the 
better-off areas of Peru, for example in Hyancayo, Piura and Cuzco (Figure 11). Jaen and 
Pucallpa also have 
high benefit cost ratios 
but this is due, 
apparently, to efforts in 
rice that coincided with 
extremely high prices. 
The cost was little but 
due to the high prices, 
the benefits were great. 


The lowest ESCs on 
the benefit cost chart 
correspond to the less 
developed regions – 
where most of the 
poverty is located.21 
Tarapoto is also a coca 
growing area and one 
would logically 
conclude it might be 
less attractive as an 
investment destination. 
The poorer regions are 
                                                 
21 Discounting Ancash which is a new ESC with few sales to date 


Figure 11. Benefit (Sales) to Cost by ESC, 2007 to 2007 
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usually farther away and more difficult to reach and therefore a smaller number of companies are 
interested in sourcing product from there or investing, hence lower sales generated by more 
resources.  


Looking at the Benefit/Cost ratios for the largest clients substantiates the above observation; 
most of the top clients are also in the top ESC regions, i.e., Huancayo, Piura, Cuzco. Jaen and 
Pucallpa. 


Medium sized companies 
achieved the greatest benefits 
to costs ratio, with sales of 98 
dollars per dollar of technical 
assistance (Table 12). Note, 
costs assigned to companies 
are only the direct costs of 
consultants assigned to those 
companies. ESC or PRA 
central offices do not identify 
the time they spend with a 
specific company as a cost. 
Hence, the benefits to costs 
data for specific companies 
do not incorporate all of the 
costs in providing services.  


Companies engaged in 
transformation (processing 
or manufacturing) of 
products achieved the 
greatest benefits to cost 
ratio (Table 13). 


Grouping the largest PRA clients by product and aggregating sales and costs per product 
produces results that might also be expected (See Annex E for a list of benefits to cost ratio for 
the 36 largest companies.)  


Three of the ESCs are located in areas where there is coca production, namely Ayacucho 
(VRAE), 
Pucallpa and 
Tarapoto.22 
Benefits (sales) 
for PRA clients 
associated with 
these offices 
averaged $US 
4.2 million per 
ESC per year 


                                                 
22 There is coca production in the region of the Huánuco ESC, but not in the areas serviced by PRA. 


Table 12. Benefits to Costs by Size of Company, 2004-2007 
Size of 


Company 
No. 


clients 
 


Sales US$ 
Total 


Cost $US 
Sales / 
Costs 


Large 35 42,821,430 513,956 83 
Medium 96 117,451,492 1,198,694 98 
Small 161 44,570,927 759,027 59 
Micro business 189 17,178,207 510,868 34 
Not Classified 83 10,422,553 336,689 31 
All Companies 564 232,444,609 3,319,234 70 
Source: PRA 


Table 13. Benefits to Costs by Stage of the Company in the 
Economic Chain, 2004-2007 


Function in the 
Economic Chain 


No. of 
clients 


Sales $US Total Cost 
$US 


Sales / 
Cost 


Commercialization 140 33,908,112 483,047 70 
Other Services 33 5,049,764 122,364 41 
Primary 
Production 


164 44,140,666 1,060,621 42 


Transformation 227 149,346,067 1,653,202 90 
Total 564 232,444,609 3,319,234 70 
Source: PRA 


Table 14. Benefits to Costs by ESCs Located in Coca and Non-Coca 
Production Areas 
 ESCs (3) in Coca 


Production 
Regions 


ESCs (7) in Non-
Coca Production 


Regions 
Average benefits per ESC per year $4,157,653 $3,815,167 
Average costs per ESC per year $131,,619 $35,653 
Benefits to Costs, Average for 2004-07 10.5 15.3 
Source: PRA 
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for the period 2004-07 (Table 14). That amount exceeded the average benefits for the seven 
ESCs located in non-coca producing areas which averaged $US 3.8 million per ESC per year.  


Average costs per ESC per year in coca producing areas were more than three times the average 
costs per ESC per year in non-coca producing areas. As a result the ratio of benefits to costs was 
10.5 in coca producing areas and 15.3 in non-coca producing areas.  


Figure 12 shows costs for 
all ESCs and total PRA 
Peru costs by year as a 
percent of sales for that 
year for the years 2004 to 
2007.23 ESC costs in 2004 
have dropped from about 
10 percent of sales for that 
year to less than 5 percent 
of sales in 2007. Total 
PRA Peru costs in 2004 
have declined from about 
15 percent of sales for that 
year to just over 6 percent 
of sales in 2007.  


These cost levels related 
to sales suggest that PRA is generating a history that will allow them to approach potential 
funding institutions with some confidence. PRAs can argue that their support can be multiplied 
by a factor of five times or more in increased sales of products from their region or community 
of interest. It is too soon, in the judgment of the evaluation team, to expect PRA Peru or even 
ESCs to become self-sustaining. It is feasible however, to consider that within a follow on 
project it may be possible to secure partial cost recovery with the focus to be able to extend PRA 
services to additional areas and products.  


Selecting Clients 


Common criteria used by PRA to select potential clients include the technical and financial 
capacity of the company to make the projected investments or purchases; the clarity of the 
assistance needed and the results expected; and the capacity and motivation of management to 
follow through on their commitments to the process. Finally, each situation is judged on the 
potential purchases or investments in the economic corridors. To date, a projection of at least 
$US 5 in sales for each dollar in technical assistance provided is the “soft” minimum for 
receiving PRA assistance.  


As a general rule, once an enterprise and/or a market has been identified and it is determined that 
the applicant’s raw material needs can be fulfilled through one of the PRA ESCs, a basic 
diagnosis of the applicant and the market to be supplied is completed. This includes a brief 
description of the activities to be implemented by the applicant, by PRA and by the potential 
suppliers, and a projection of product sales. These elements are contained in a business plan 
which becomes the outline for a work of PRA and for the client. This process ensures that both 


                                                 
23 PRA Peru costs equals ESC costs for all 10 ESCs plus PRA Lima central office costs. 


Figure 12. PRA Peru Costs as a Percent of Sales 
 


 
Source: PRA 
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ends of the commodity chain can be profitable and identifies the necessary conditions for 
success.  


PRA may be asked to support development of a new product. In this case first is assessed the 
sales potential for the product. As needed PRA will engage specialists to clarify technical 
production issues and generate reliable sales estimates.  


With an approved business plan, agreements are negotiated, including a commitment to buy the 
product, and the project begins. This business plan determines the parameters of the PRA 
intervention, technical assistance to be provided, estimated costs and benefits, etc. If during 
implementation an issue arises, which was not contemplated in the business plan, or additional 
expertise is needed or additional level of effort, a request is submitted to PRA headquarters in 
Lima, amendments made to the business plan, and forward motion is continued.  


The business plan includes the TA that is needed, which is usually requested by the client and/or 
the suppliers/growers, with guidance from PRA. For example, in some cases farmers may 
believe their product does not require improvement, however, the client and PRA may feel it 
does. Negotiations are undertaken and the farmers are convinced – in most cases – that they 
really need improvements in their products or handling processes. Technical assistance is 
demand driven; what has to be done to make the sale. Studies are not undertaken for esoteric 
purposes but may be needed from time to time to survey the market in a specific area24.  


The cost efficacy of technical assistance provided by local experts compared with external 
experts was not possible to ascertain, as PRA did not attribute any increase in sales to specific 
consultants. Most PRA consultants were acquired locally because the issues to be resolved relied 
on Peruvian market and production issues. Some problems will require consultants acquired 
internationally. For example, if you are looking for design specialists who are up to date in latest 
women’s fashions, patterns, designs, and fabrics in Europe or the U.S., one would not look to 
local sources to provide this expertise. Likewise, if you want a specialist to design an integral 
program to eliminate the impact of sun blotch in the Peruvian avocado industry, you will need an 
international expert with experience fighting this disease.  


If cost is an issue, the Mission could include in a follow on project the Farmer to Farmer 
program to help ensure that PRA has what it needs to successfully send foreign specialists in the 
most cost effective way.25 


Initially, PRA used more due diligence with respect to the sustainability of the enterprises they 
selected for assistance. When the enterprises were from outside the production areas they were 
taken to the highlands by PRA. But experience has taught PRA that in spite of the due diligence 
and the best recommendations from friends of the project, there is no guarantee that the clients 
will continue in the project. Clients often dropped-out because of business decisions at the 
highest level and nothing that PRA did influenced their decisions. Some were sold and the new 
owners quit the project, while others went through an internal realignment and decided to focus 
on core business. 
                                                 
24 For example: “Investigación sobre condiciones de la producción textil de Hancayo y Asistencia Técnica de las 
empresas en el desarrollo de puntos críticos para alcanzar una óptima adecuación del mercado,” a report prepared 
for PRA, and “Estudio y Evaluación del Potencial Manufacturero en Huancayo – 2000,” CESEM Huancayo, under 
contract with Chemonics-PRA. 
25 Farmer to Farmer is a USAID-based program to send US business, farm, and academic volunteers to developing 
countries to assist in resolving development issues.  
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After this type of experience in the initial years, PRA realized that those firms that made 
substantial investment and were willing to assume substantial risk to start and operate in the 
highlands or jungle areas were usually the businesses that stayed with the program for the project 
duration.  


On the other side of the equation, however, are businesses that have their home in the target area, 
which are frequently sole proprietorships or farmer-owned businesses, e.g., cooperatives or 
associations. PRA does very little in terms of strengthening these businesses, and several 
business development specialists reported that PRA only focus on sales and what is necessary to 
meet the sales criteria such as a specific variety or perhaps aggressive prices. In terms of 
agronomic assistance, it is usually focused on producing the product demanded by the market 
with little attention paid to strengthening the underlying businesses or producer associations. 
Some evaluation team members felt PRA should do more to ensure the sustainability of the 
assisted enterprises. 


PRA guards against embarking farmers on a misadventure that produces a product without a 
market, or to adopt a client that is marketing a product without a future. Feedback from 
interviews in the field suggested that that the products selected did indeed have room to increase 
productivity and production so as to lower unit costs and increase income to farmers. PRA 
seldom conducts studies; more they rely on client knowledge and available market intelligence to 
select companies that have products with a future. They listen to their clients and learn their 
views regarding the market and the future of a product. If the client company willing to invest 
substantial sums in developing the production base, then PRA is unlikely to do exhaustive 
studies to determine if the client choices have substance.   


The evaluators found no evidence that PRA was putting effort into developing the market for 
local TA. Consultants were selected as individuals, with few coming through Peruvian 
consulting firms or associations. In some cases, the client may have suggested a name or two to 
contact, but generally PRA identified and selected individual consultants. To the knowledge of 
the evaluation team, PRA did not have an agenda to develop or strengthen local technical 
assistance providers. 


In the case of farmer-owned businesses, PRA helped them connect with markets abroad and in 
Lima. One example is the fresh green pea market in Lima. PRA made the connection between 
the growers and their associations and a wholesale buyer of green peas in the market. In general, 
PRA receives high marks for the quality TA it provides, which improves productivity, assists 
farmers in organizing themselves and connecting growers with the market.  


PRA does consider sales potential for the project as a prerequisite to adopting a specific 
client/product. Other things being equal, PRA selects the product/company giving the greatest 
sales potential for the projected cost of the intervention.  


Some evaluation team members were concerned that some companies apply for PRA support for 
activities they would do without PRA support. It does not appear to the evaluation team that this 
is a problem at this time for PRA. If this attitude becomes known, clearly PRA should reject the 
application or discontinue support. However, rare is the occasion that such information would 
become available prior to project startup. PRA administration and USAID supervision should 
focus on selecting those client/product combinations that most create sales, as a proxy for 
employment, in the ESC regions per dollar of PRA support expenses.  
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Some observers were concerned that companies continue to receive PRA support after they are 
sufficiently well prepared to continue without public sector funding. This does not appear to be a 
problem for PRA at this time. If it does occur, PRA should insist that a share, or greater share, of 
PRA costs be paid by the company.  


“Graduated” businesses are those that have successfully implemented the business plan and no 
longer receive support from PRA, yet continue to report sales. If the PRA project continues this 
may become a problem; as of now it is not a problem. However, to avoid potential problems 
USAID may want to set limits of how long sales by a graduated client should be included in the 
calculation for payment of incentives. However, each different activity of a client with PRA, or 
the same activity in a different location would reset the time clock for ending sales reporting.  


Gender 
In the Annual Report for 2007 PRA reported that 12 percent of active clients were women-led. 
Also in 2007, of the 1,454 
microenterprises participating 
in PRA activities, 66 percent 
were women-led.   


During FY2007, PRA reports, 
that 12,765 permanent jobs 
were generated of which 
8,267 (65 percent) went to 
women (Table 15). Women 
were active participants in the 
field visits and interviews that 
were conducted by the 
evaluation team, both as 
business leaders, as group 
leaders and as workers and 
employees.  


Poverty Estimates of 
Beneficiaries  


The Poverty Assessment Tool (PAT) can be a rapid way to estimate poverty in the communities 
served by PRA. Though interesting, PRA does not use the results of this analysis to guide their 
decisions. If USAID finds the results of the PAT useful, the evaluation team suggests USAID 
finance another institution to conduct the study, with cooperation as needed by PRA. To keep 
PRA focused on making sales, minimize the number of activities that are not essential to their 
mission! 


Table 15. Permanent Jobs Created by PRA in 2007, by 
Gender 


ESC Men Women Total 
Percent 
Women 


Ayachucho 614 1,209 1,823 66 
Cusco 552 788 1,341 56 
Huancayo 498 912 1,410 64 
Huanuco 112 213 325 66 
Jaen 420 1,418 1,838 77 
Piura 348 970 1,318 74 
Pucallpa 316 1,358 1,674 81 
Tarapoto 607 551 1,158 48 
Cajamarca 205 165 370 45 
Huaylas 155 314 469 67 
Puno 493 205 699 29 
Huancavelica 177 162 339 48 
Ancash 1 2 3 67 
Total PRA 4,499 8,267 12,765 65 
Source: PRA 2007 Annual Report 
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Conclusions 
In the original PRA project documentation key project objectives are: 


• Improve income of the poor,  
• Provide employment for the poor, 
• Focus impacts on selected economic corridors, 
• Apply a private business focus to optimize use of resources, and 
• Work through Economic Service Centers to 1) Facilitate access to information, 2) 


Aggressively broker deals, 3) Identify the need for policy studies and dialogue, and 4) 
Promote mechanism for coordination and problem solving.  


A. PRA is an excellent economic development project that is achieving most of its 
objectives. 


B. Improve income of the poor: PRA is improving incomes of the poor. The hypothesis 
that business growth, as measured by sales, generates income for the poor in the 
economic corridors is supported by the stories of participants, as well as a preliminary 
estimate of indirect income impacts using multipliers from Bolivia with similar 
geographical regions and producer income levels. Peru household income data that would 
enable reliable statistical inferences was not available. 


C. Provide employment for the poor: Most of the 14 million PRA generated workdays 
were provided by the poor from the economic corridors. Nearly every beneficiary 
statement to evaluation team members cited improved employment with PRA activities. 


D.  Focus on selected economic corridors: Only economic activities connected with the 
selected economic corridors are accepted for support by PRA. Many PRA directed 
personnel specifically sought out the poor to participate in PRA activities. 


E. Work through Economic Service Centers: Locating the ESCs in the economic 
corridors near the target clients and providing nearly all PRA assistance through the 
ESCs worked well. Facilitating access to information and aggressively brokering deals 
are the most successful components of assistance provided to clients. Identifying the need 
for policy studies and dialogue and promoting mechanisms for coordination and problem 
solving was limited and by project’s end was mostly dormant.26  


F. PRA is changing attitudes and actions on how economic development projects are 
implemented. Non-governmental organizations that implement economic development 
projects, especially operators of the ESCs or NGOs that are working in the areas where 
PRA is working, are those that most frequently are adapting the PRA market-pull 
methods in their projects. Several municipal and regional governments are also observing 
the increased sales and revenue flowing back to the towns and villages, and are 


                                                 
26 For a brief period during PRA implementation policy actions focused on removing barriers to increased business, 
which resulted in studies and activities to fund and implement improved roads. This evaluation did not address this 
component.  
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contributing personnel time and other resources to support business growth. They state 
that increased sales generate greater income for their constituents.  


G. A PRA strength is building confidence between buyers and sellers, especially small 
producers. For many, the experience divide between city center buyers and small rural 
producers is too great for a satisfying business experience for either party. Identifying the 
buyer, first with specific product standards, communicates market signals in a way that 
producers can better respond to. Technical assistance focuses on those specific actions 
that are needed to meet market conditions. Producers are not just getting trained, they are 
preparing for a sale. 


H. For the most part, PRA keeps projects simple and focused on making the deal, which is a 
cornerstone of its success in Peru. For those companies with good potential, PRA helps 
define sales objectives and shared actions.  


I. Market-pull works, which is a decisive factor in achieving impact.  


J. The PRA field team understands and applies the market-pull message and keeps it central 
to its work. Keeping focused requires vigilance. When working closely with a group of 
poor producers, one finds weaknesses that may not hinder the sale, but would strengthen 
the group if resolved. PRA leadership discourages detours from their primary objective. 


K. Due to its success to date, the PRA methodology is being adopted by private and public 
sectors. The hope that other businesses would adopt the PRA methodology without PRA 
assistance, occurred only occasionally. Many businesses that observed success by other 
businesses using the PRA methodology themselves approached PRA for assistance. Not 
anticipated was the extent to which NGOs and local and regional governments are 
applying parts of the PRA methodology. 


L. Using NGOs as ESC operators has been an effective approach. Other types of institutions 
could also be good operators. Setting clear selection and operating criteria is the key 
element. 


M. In 2007 every dollar in local ESC costs generates about 20 dollars in sales, and every 
dollar of PRA Peru (ESC plus Lima office) costs generates more than 15 dollars in sales. 
Since these numbers reflect seven years of business building, it is expected that when 
starting out with a new community the numbers will be much smaller, especially in the 
early years. Nevertheless, in a follow on project, PRA could consider offering 
performance targets to local communities and governments and businesses in exchange 
for their financial support.  


N. Momentum is high at present. USAID can enhance impact most by continuity. 


O. PRA’s monitoring and evaluation unit reliably measure key variables, such as sales, 
employment generated and investments. The monitoring group works independently of 
the operations group and no evidence surfaced suggesting that decisions by the 
monitoring personnel regarding which sales or investments to count or on how to 
estimate work days were changed by PRA or USAID leadership.  


The cost data by client does not provide reliable estimates of true costs because only 
reports the costs of consultants engaged for that client. ESC personnel do not allocate 
their time by client, nor are non-personnel costs allocated by client.  
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P. PRA and Alternative 
Development have similar 
objectives for the areas in 
which they overlap, but use 
fundamentally different 
approaches that do work well 
together. In some cases they 
can cooperate, each doing the 
part they do best, with 
positive results for each 
project and USAID. Insisting 
on cooperation for all or 
nearly all cases will be 
counterproductive. 


Q. Women are active and 
significant participants at all 
levels in the businesses and 
groups supported by PRA.  


R. The MYPE Competitiva and PRA projects have a limited relationship and no active 
coordination of activities was identified by the evaluation team. 


S. To date the participation of mining companies has positive results for PRA, the 
leveraging USAID and GOP resources and strengthening the private sector focus of the 
project. Potential undesirable interference by the mining companies has not occurred. 
Both mining companies are pleased with PRA results and anticipate providing continued 
funding. 


T. The continuity of the Project Manager– who thoroughly understands the PRA concept 
and methodology – from the beginning has also contributed to the success of PRA. 


Recommendations 
A. PRA is working effectively. A follow-on project should maintain the current 


approach.  


B. Keep the project focus simple – on market-pull and making deals.  


C. Market-pull first, supply push follows. Retain this order for continued PRA success. 


D. PRA can be a good source for identifying needed changes in the business 
environment. A separate group should work to resolve these environment issues. 
PRA’s decision to work with a client should always only consider if the client can be 
successful in the current business environment.  


E. Retain incentives based on targets for sales and investment. Employment is a derived 
number based on sales; incentives on employment will only amplify the incentives on 
sales.  


Ayacucho: Planting of artichokes, Artichoke Technical 
Specialists of AIB Agroindustrias, Business 
Development Specialists of PRA y the producer 
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Incentives may vary by purpose, for example sales or investments, by year, or by 
ESC. However, keep them simple and clearly related to project objectives. Note, the 
greater are the options for incentives the greater the burden for someone to be 
sufficiently informed about PRA to approve effective performance targets.  


F. Collect employment data by companies directly, with their monthly reports. Continue 
estimating work days for agricultural production and other products that are made 
with individual and family labor.  


G. Continue use of NGOs or other legal entities as subcontractors (ESC operators), but 
insist on local presence and decision-making. 


H. Do not put PRA under AD, and do not ask AD to become PRA. Cooperation should 
be encouraged, yet forced collaboration and duplication must be avoided. 


I. A break in sales momentum will be costly; it is important to move quickly to the next 
phase of PRA. 


J. Gathering actual data on family impact is needed. Participant income could be 
collected within the project activities at a reasonable cost and would help meet the 
needs of some of the funding agencies. Data capable of statistically reliable control 
group incomes is more costly and not recommended to be included in a follow on 
project. 


K. Bring in other funding sources to extend the impact of PRA. It is important to 
especially cultivate those institutions that traditionally provide supply-push support 
for development projects, including GOP as well as international development 
agencies. Also continue the funding relationships with mining companies.  


L. Going forward, PRA should develop guidelines on how ESCs should interact with 
local governments that wish to promote business development in their community. 
This is especially critical if the communities are offering funding to support the ESC. 


M. Do not send the wrong message to PRA implementers regarding short-term technical 
assistance. There may be times when a foreign expert – whether or not s/he speaks 
Spanish - is preferable to a host country national with language capabilities but short 
on experience. 


N. Explore possibilities to secure Farmer to Farmer volunteers for the PRA follow-on. 
This may entail funding a Farmer to Farmer representative in Peru to ensure the scope 
of work plans are well prepared and coordinated carefully with the client. 


O. Activate cooperation between MYPE Competitiva and PRA to help remove barriers 
to business development. PRA can identify policies, regulations and practices that 
constrain business, and MYPE Competitiva can support Peruvian institutions to 
implement the appropriate changes. 


Lessons Learned 
A. When the PRA implementation agency was changed from CONFIEP to Chemonics the 


logic behind the implementation of the policy component changed significantly. 
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Addressing the expectations and/or approaches for the policy component at that time 
would have simplified project administration, and helped PRA focus on perfecting its 
original core services and capabilities.  


B. Cooperation between PRA and Alternative Development only will occur with active 
USAID encouragement, for example written into the Statement of Work for each project. 
Allow the respective project directors to make specific decisions on how and when to 
cooperate.  


C. The insertion of PRA into the Alternative Development activity and its subsequent 
extraction lost one to two years of time for PRA to perfect its methodologies and ability 
to create new products/markets, or improve its capacity to help producers deliver 
products the market wanted.  


D. For projects offering direct support to individual businesses, continuity of support is a 
critical component that reduces risk for existing and potential businesses. Move forward 
decision-making for extensions to a project or if a follow on project will be implemented 
to allow promotion of business participation to continue without interruption.  


E. The companies that make substantive investments in the areas where they are sourcing 
their raw materials are the firms which are the better, sustainable PRA clients and 
generate longer lasting impact. Firms with little or no investments in the highlands are 
more likely to drop-out from the project or at the end of the day leave the farmers with 
crops in the field. Likewise, firms which actually plant a crop themselves and have first-
hand experience growing are more likely to understand the costs of production and the 
problems facing farmers.  


F. Stability of key USAID personnel such as the Project Manager is important to project 
success. 


Unresolved Issues 
A. PRA is built on the hypothesis that business growth, as measured by sales, generates 


income for residents of the economic corridors. This evaluation provides preliminary 
direct evidence using multipliers from Bolivia, circumstantial and anecdotal evidence that 
this hypothesis holds. Available project data does not permit statistical inferences nor is 
data available to verify that income increases reported by participants exceeds overall 
income increases in the region.  


B. Policy dialogue is an important issue that could improve the business climate in Peru. 
PRA is a good source to identify issues that need resolution/changing, however it is not 
the vehicle for effecting these changes. Somehow a good policy dialogue related to 
business climate, rural and agricultural development, the availability of medium-term 
investment credit and other issues needs to be fostered.  


C. Strengthening of selected PRA clients could lead to important additional gains. PRA is 
currently not tasked with such interventions and probably should not be in any follow-on 
project. However, clients such as farmer associations, other farmer owned businesses 
(e.g., agricultural service cooperatives), small handicraft operations (e.g., Artesanias 
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Sumak Maki, Nilda Lopez) and certain other medium size firms could use 
business/cooperative/association development expertise. 


D. Another issue regards the development of certain monopoly situations, e.g., Leche Gloria 
in the Mantaro Valley. Farmers are at a disadvantage as Gloria is the only reliable 
destination for fresh milk. Helping the Mantaro Valley dairy producers – and in other 
areas where similar situations may also exist – to create a bargaining association or 
similar group to represent farmer interests offsetting any monopoly situation will be 
important. 


E. For certain types of agricultural and livestock development projects medium-term credit 
is necessary. Planting avocados, coffee, cocoa and developing a dairy industry are long-
term projects that require 3 to 5 years before pay-back. Currently there is no medium- or 
long-term credit available for agricultural production in Peru. PRA cannot resolve this 
issue. However, working in these industries without the availability of medium-term 
credit is problematic and limits their potential growth. Creative methods to remedy this 
do exist that would involve raising capital on the local stock market through the sale of 
tax-free government guaranteed bonds. But to implement such a scheme would require 
not only policy dialogue but also technical assistance, both of which are outside the scope 
of PRA.  
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Annex A: Contacts by the Evaluation Team 
 


Name Institution Title Telephone Email 
Abelardo 
Manrique Diaz S. 


Univ. Nacional de Ancash 
& Laguna Canrash 


Profesor Principal & 
trout farmer 


(043)9847528 Abelardo_md@yahoo.es 


Agusto Paredes Assn de Productores 
Pesacocha, Juanduval 


President   


Alejandra Blanco Yanapana Perú Coodinadora Proyectos 5184243636 alejandrablancorodriguez@hotm
ail.com 


Alejandro Carillo 
Espinosa 


Paprika farmer, Santiago 
Huina, Huarma, Huaraz 


Farmer   
Alejandro Huertas  Técnico PRA   
Alejandro Rojas 
Sarapura 


CARE-Lima Coordinator Sustainable 
Economic Development 
Programs 


417-1100, Ext. 
1136 


arojas@care.org.pe 


Alfredo Lira Aib Agroindustrias Gerente General 
Adjunto 


9037-9816 & 
9833-1089 


alira@aib.com.pe 


Alfredo Sullcaray Group of handicraft 
artisans, Sumak Maki, 
Pucara, Acobamba 


Leader of Group   


Allison Coppell de 
Guerrero 


Cia. Minera Antamina 
S.A. 


Coordinadora de 
Dessarrollo Productivo 


51 1 217-3000 acoppel@antamina.com 


Americo Torres Artichoke Producer Farmer delivering to 
Agromantaro 


  


Ana Maria 
Andrade Navarro 


CARE y PRA Jefe del ESC, Cusco 51 084 25 aandrade@care.org.pe 


Antonio Castillo PROINVERSION  Director 5116121200 acastillo@proinversion.gob.pe 
Armando Taboada 
Espino 


Municipality of Moro, 
Santa Province, 
Chimbote 


Municipal Avocado 
Project Coordinator 


  


Augusto 
Fernandini 


Agro Mantaro, San Isidro Gerente 51 1 222 0513 augusto.agromantaro@speedy.
com.pe 


Bel Milsele Serio Asociación Santa María 
de Chicmo 


Presidente   


Benita Cutipa Royal Knit Gerente 5114255494 benita@rkperu.com 
Bicquer Pérez PRA Técnico 51849668380 bicquerp@yahoo.es 
Carlos A. Santa 
Cruz 


Creaciones CARSANT Gerente General (064)9649872 csantacruz@carsant.com 


Carlos Gantu M. PRA Artichoke specialist, 
Chavin Mpl. 


  


Carlos Sanchez G. PRA Project Gestor de Negocios (067)965-2178 csanchez@infonegocio.net.pe 
Carlos Silva 
Velasquez 


CEDEPAS Norte Director General Adjunto 073 34 6287 csilva@cedepas.org.pe 


Carlos Trujillo PRA Gestor de Negocios 5161578410 ctrujillo@prapucallpa.com 


Cesar Fernandez 
Maldonado 


Municipality of Moro, 
Santa Province, 
Chimbote 


PRA consultant   


Constancio 
Huayhuani 


PRA Gestor de Negocios (067)965-2186 Huayhuani@infonegocio.net.pe 


Dante Lale Ortiz, 
Juan Mendizabal, 
Denis Isla 
Mendizabal  


Assn de Productores 
Agropecuarios de 
Gramasu, Sachopen 


President, Secretary & 
Treasurer 


  


Dante Pallardel 
Meza & eight 
coffee farmers & 
coop directors 


Coop Agraria Sanchirio 
Palomar 


Gerente General (064)531010 & 
(064)995-1996 


cafesanchirio@hotmail.com 


Diego Gordillo Mountain Lodges of Perú Gerente Operaciones 5184243636 diego.gordillo@mountainlodges
ofperu.com 


Doug Tinsler Chemonics Washington Vice President, Asia 202-955-3300 dtinsler@chemonmics.com 



mailto:cafesanchirio@hotmail.com
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Elmer 
Valdeiglesias 


Asoc. Productores Apus 
Salcantay 


Técnico PRA   


Enrique Rivera Vivero Los Inkas Farm Manager   
Erica L. Hill Chemonics Washington Associate, Latin America 


and the Carribean 
202 955 3351 ehill@chemonics.com 


Esperanza 
Dionicio Castillo 


Cooperativa PANGOA Gerente (064)543-017 cacpangoa@terra.com.pe 


Fanny Mosquera PRA Chief of ESC (067)965-0134 fmosquera@infonegocio.net.pe 
Faustino Hurtado Comunidad Auquibamba Presidente  asoc.auqui@yahoo.es 
Felipe Guaman Municipality of Moro, 


Santa Province, 
Chimbote 


Asst Director Economic 
Development 


  


Felipe Villanueva Comité de Productores 
de Plátano Ucayali 
(COPPU) 


Tesorero   


Fernando Hurtado 
Pascual 


DEVIDA, Comisión 
Nacional para el 
Desarrollo y Vida sin 
Drogas 


Gerente de Desarrollo 
Alternativo 


511 449 0007 thurtado@devida.gob.pe 


Fernando 
Mendoza 


Vicuña Hearders Assn. 
Clost to Huancavelica 


President   


Fernando 
Orihuela R. & 
Comtroller 


Granja Orihuela Owner, Gen. Manager, 
Comtroller 


(064)331-959 forihuela@hotmail.com 


Fernando Ruiz 
Caro 


Cámara de Comecio 
Cuzco 


Presidente 5184222502 ruizcaro@terra.com.pe 


Five directors & 
staff 


Cooperativa PANGOA Directors & staff (064)543-017 cacpangoa@terra.com.pe 


Flora Alicia 
Huancalaquiri 


Royal Knit EIRL Capacitadora   


Germán Saldaña Dirección Subdirección 
Regional Agraria 


Responsable   


Gino Fosca 
Harten 


Empacadora de Frutos 
Tropicales SAC 


Gerente General 51 1 98 25 
6208 


gfosca@empafrut.com 


Glodaldo Alvarez Municipality of Acobamba Mayor   
Gonzalo Aguirre PRA Gestor de Negocios 51 73 34 6287 gonzaloaguirre@tierra.com.pe 
Guzman Llamoca 
C. 


Assn. Promotores 
Alpacqueros Pecuarios y 
Servicios Multiples de 
Huancavelica (APROAL) 


President   


Hector Martinez Municipality Chavin de 
Huantar 


Chief of Economic 
Development Dept 


  


Hector Rubina Soc. Agricola Viru General Manager   
Hercules Cordova PRA Gestor de Negocios 5161481513 hcordova@prapucllpa.com 


Heriberto Tamani OLAMSA (ACEITE DE 
PALMA) 


Presidente 5161590982 olamsa@terra.com.pe 


Holmes Coz 
Briceno 


Municipality of Acoria Chief of Municipal Trout 
Production 


  


Honorato Chavez Asoc. Productores Apus 
Salcantay 


Directivo   


Inés Ardiles 
Guerrero 


PRA Lima Coordinadora, Centros 
de Servicios 
Economicós - Sierra 


51 1 441 1110 iardiles@chemonicspe.com 


Ing. Flavio D. 
Ventura Silva 


APIREC (Asociacion de 
Pisicultores Region 
Ventro) & F&C Asesores 
y Consultores 


Fish farm owner & 
President of APIREC 


  


Ivan E. Isla Rojas Coop Satipo Ltda Presidente (064)545030 satipo@cacsatipo.org 
Ivan Pineda INDACO - APROCAV Presidente 5184282785 ivanpineda@hotmail.com 
Jacqueline 
Quintana Flores 


PRONAMACHCS Gerente de Produccion 
y Transformacion 
Agraria 


01-98465010 jquintana@pronamaches.gob.pe 


Jaime Sucaticona 
Ticona 


CECOVASA Gerente General 51 51 32 1587 cecovasa@ddm.com.pe 



mailto:jquintana@pronamaches.gob.pe
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James T. Riordan Chemonics Washington Director, Latin America 
and the Carribbean  


202 955 7562 jriordan@chemonics.com 


Javier Soto PRA Gestor de Negocios 5161578410 jsoto@prapucallpa.com 


Jay Goulden CARE-Lima Program Director 417-1100 Ext. 
659 


jgoulden@care.org.pe 


Jeremiah Carew USAID/Lima Jefe Ajunto, Oficina de 
Programs 


51 1 618 1221 jcarew@usaid.gov 


Joaquin de la 
Piedra 


Piscifactorias de los 
Andes S.A. 


Gerente General 51 1 344 0757 jdelapiedra@pisciperu.com.pe 


Joel Chavez 
Yalico 


Comité de Productores 
de Plátano Ucayali 
(COPPU) 


Extensionista  joelcarlos22@hotmail.com 


John B. Nittler Chemonics Washington Vice President Principal 
Latin America and the 
Carribean 


202 955 3351 jnittler @chemonics.com 


Jorge Chara B. Finca Rio Colorado, 
Passion Fruit 


Administrator   


Jorge López de 
Castilla 


Sierra Exportadora Gerente General 2150730 jlopez@sierraexportadora.gob.p
e 


Jorge Vigo OLAMSA (ACEITE DE 
PALMA) 


Gerente General 5161590982 olamsa@terra.com.pe 


Jose Casimiro CAPAS-PRA Paprika technician   
José Iturrios 
Padilla 


PRA Lima Chief of Party 51 1 221 3266 jiturrios@chemonicspe.com 


Jose Sanchez SemPerú Selva Gerente Técnico 5161577858 josesanchez@semperu.com 
Juan Balberto 
Chaufa T.  


Assn de Productores de 
Palta de Montecomun, 
Moro, Chimbote 


President   


Juan Carlos 
Mathews S. 


MYPE Competitiva, 
Nathan Associates 


Chief of Party 511 22 68 022 mypecompetitiva.com 


Juan del Mar Cooperativa Huayapota Jefe Programa Organico 5184282292 coclacof@terra.com.pe 
Juan Loayza 
Bellido 


Louis Dreyfus Peru Controller 51 1 221 4321 juan.loayza@ldcommodities.co
m 


Juan Malpartida 
Porras 


Consultant PARA Consultant 067-453212 jdmalpartida@msn.com 


Juan Manuel 
Robles Ayllon 


USAID/Lima Office of Economic 
Development and the 
Environment 


51 1  618 1352 jrobles@usaid.gov 


Juan Muñoz PRA Jefe ESC 5161578410 jmunoz@prapucallpa.com 


Julio Lozano 
Meza, Hector 
Guillermo Chavez 
& five additional  
technicians & 
farmers 


Coop Satipo Ltda Farmers & Directors (064)545030 satipo@cacsatipo.org 


Julio Mantari de la 
Cruz 


Owner fish farm in 
Concepcion 


Owner (064)984-8205, 
(064)581-829 


 
Justo Sanchez Artichoke Producer Farmer delivering to 


Agromantaro 
  


Leonidas Bendezu 
Fernandez 


Municipality of Acoria Mayor   


Luis A. Heras 
Schaefer 


Centro Piscicola Arco Iris Gerente (01)96213311 luisheras@terra.com.pe 


Luis Pardo 
Figueroa T. 


Piscifactorias de los 
Andes S.A. 


Jefe de Procesamiento (064)581-625 lpardo@piscisperi.com 


Luis Rodriguez 
Feliz 


Paprika farmer, Santiago 
Huina, Huarma, Huaraz 


Farmer   
Manuel Calderón Asociación Valle Sagrado Fiscal   
Manuel Estacio 
Solis 


PRA Técnico PRA   


Manuel Guevara 
Pstpkoc 


KANTU Gerente de Ventas 5184270704 mguevara@ckantu.com 


Manuel Orellano Artichoke Producer Farmer delivering to   



mailto:jgoulden@care.org.pe

mailto:jdmalpartida@msn.com

mailto:luisheras@terra.com.pe

mailto:lpardo@piscisperi.com
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Cordoba Agromantaro 
Manuel Sanchez Comité de Productores 


de Plátano Ucayali 
(COPPU) 


Presidente   


Manuel Santa 
Maria Rizo Patron 


Cia. Minera Antamina 
S.A. 


Oficina de Relaciones 
Comun itarias, Area 
Asuntos Corporativos 


51 1 217-3000 msantamaria@antamina.com 


Marco Aspilcueta 
Barbachán 


PRA Lima Especialisto en 
Monitoreo y Evaluacion 


51 1 221 3266 maspilcueta@chemonicspe.com 


Marco Herrera 
Montanez 


Exportadora Agricola 
Organica SAC 


Coordinador de 
Proyectos de 
Produccion Organica 


51 1 247 1197 marco.herrera@sierrayselva.co
m 


Marco Huayanay PRA Técnico PRA   
Mario Bringas PARA Jefe de ESC (064)963-1590 mariobringas@terra.com.pe 
Mario Ocharan 
Casabona 


Prom Peru Market Intelligence 
Management 


222-1222 & 
221-0880 


mocharan@promperu.gob.pe 


Mariscal Alvarado Leche Gloria, Concepcion Administrator Cooling 
Plant 


(064)436-063 plantahuancayo@yahoo.es 


Maritsa Arriola B. AICASA Export Gerente General 51 1 528 5360 aicasa@aicasaperu.com 
Mauricio Moscoso PRA Director de los ESC 9665-5652 mmoscoso@chemonicspe.com 
Miguel Angel 
Zegarra 


PRA Gestor de Negocios (064)963-1568 miguelangelzg@terra.com.pe 


Miguel Fossa Limones Piuranos SAC Gerente General 51 73 31 0166 miguelfossa@limonespiuranos.c
om 


Miguel Paz CECOVASA (Café) Commercial Manager 5114233927 info@cecovasa.com.pe 
Miguel Valdivieso SemPerú Selva Gerente Planeamiento 5161577858 semperuselva@semperu.com 
Milton Quijano CAPAS S.A.C. Promoter of Paprika   
Miluska Arriola AICASA Export Gerente Comercial  miluzca@aicasaperu.com 
Nancy Zamalloa Piscifactorias de los 


Andes S.A. 
Jefe de Producción   


Nehemias Cayo 
Poma G. 


PRA Paprika Specialist in 
Santiago Huina, 
Huarma, Huaraz 


  


Nilda Lopez Handicrafts Producer Owner and leader of 
group of over 100 
women, Huancavelica 


  


Noel Caque Chavin Municipal artichoke 
technician 


  


Noelle Veltze PRA Lima Gerente de Operaciones 51 1 221 3266 nveltze@chemonicspe.com 
Octavio Oncoya Paprika farmer, Santiago 


Huina, Huarma, Huaraz 
Farmer   


Orlando, Lourdes, 
Pasquel, Wilin 


Dairy farmers, Huancayo 
region 


Dairy farmers 
associated w/Leche 
Gloria, Concepcion 


  


Oswaldo Guerrero Municipality Chavin de 
Huantar 


Chief of Economic & 
Social Development 
Dept. 


  


Oswaldo Ramirez 
Tuya 


PRA  Gestor de Negocios (043)994-7031 oramirez@praancash.com 


Otilia Quispe Asociación Choaucamayo Fiscal   
Paul figueroa 
Cuentas 


PRA Jefe del CSE 51 73 34 6267 pfigueroa@terra.com.pe 


Paulino Loa Oficina municipal de 
Promoción Económica 
(OMPE) 


Responsable   


Paulov Sifuentes 
Fernandez 


CAPAS S.A.C. Gerente General 2355907, 
2354666, Cell: 


405-2696 


capasagroperu@peru.com 


Pedro Camacho 
Daza 


PRA Jefe, Centro de 
Servicios Economicos 
Ancash 


51 043 42 8668 pcamacho@praancash.com 


Policarpio 
Benadillo 


Paprika farmer, Santiago 
Huina, Huarma, Huaraz 


Farmer   
Primitivo Ortiz Artichoke producer, 


Chavin 
   


Raúl del Aguila Central COCLA Gerente General 5184282292 coclacof@terra.com.pe 



mailto:mariobringas@terra.com.pe

mailto:mocharan@promperu.gob.pe

mailto:plantahuancayo@yahoo.es

mailto:mmoscoso@chemonicspe.com

mailto:miguelangelzg@terra.com.pe

mailto:oramirez@praancash.com

mailto:capasagroperu@peru.com
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Rita Amparo 
Orrego B. 


CEAR Presidente (064)235717 ritaorrego@hotmail.com 


Roberto Flores Breshia Export Gerente   
Romulo 
Echegaray 


Cooperativa Divisoria Gerente 5162563972 romuloechegaray@hotmail.com 


Roque Benavides Cia. De Minas 
Buenaventura SSA 


President and CEO 51 1 419 2538 roqueban@buenaventura.com.p
e 


Sandra Hidalgo 
Reque 


Globe Natural Agricultural Division 51 1 254 6138 shidalgo@globenatural.com 


Santos Escobar 
Mena 


Asociacion de Pequenos 
Productores de Banano 
Organico Saman y 
Anexos 


Presidente 51 9 54 3811 appbosa@yahoo.com 


Sonia Gomez PRA Gestor de Negicios (067)969-2000 s.gomez@infonegocio.net.pe 
Steve Olive USAID/Lima Chief, Office of 


Economic Growth and 
Environment 


51 1 618 1356 solive@usaid.gov 


T. David Johnston USAID/Wash   djohnston@usaid.gov 
Ten farmers 
growing green 
peas 


Pea association of Allpas, 
Acobamba, Huancavelica 


Farmers   


Two artichoke 
farmers 


Artichoke Producers Farmers delivering to 
Agromantaro 


  


Vicente Nuñez SemPerú Selva Gerente General 5161577858 vicente.nunez@sfmbam.com 
Zulma Jeri PRA-Huancayo Gestora de Negocios (064)963-1533 zulmajeripra@terra.com.pe 


 
 



mailto:djohnston@usaid.gov

mailto:vicente.nunez@sfmbam.com

mailto:zulmajeripra@terra.com.pe
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Annex C. Sales, Investments and Work Days Generated by 
Year by ESC 
 


Resultados de ventas $US del PRA, periodo 2000-2007 (año calendario Perú) 
CSE 2000 2001 2002 2003 2004 2005 2006 2007 TOTAL 


Ancash 0 0 0 0 0 0 0 104,816 104,816 
Ayacucho* 793 477,900 740,938 1,283,477 995,952 2,630,104 3,864,952 5,254,747 15,248,863 
Cajamarca 249,990 1,098,811 3,335,906 2,262,896 2,731,216 2,364,196 2,432,215 2,992,603 17,467,832 
Cusco 0 221,705 1,637,485 3,485,396 2,748,343 5,819,506 6,937,245 8,848,843 29,698,522 
Huancavelica 0 0 1,772 189,175 404,304 1,080,238 1,011,459 1,017,439 3,704,388 
Huancayo 221,764 829,812 2,402,075 3,078,794 4,403,177 6,261,890 10,266,731 12,346,920 39,811,162 
Huanuco 367,915 640,533 931,537 1,050,751 680,291 697,544 1,084,662 1,587,831 7,041,064 
Huaylas 10,419 492,178 969,867 1,418,838 2,565,875 3,875,966 4,907,945 5,411,396 19,652,483 
Jaen 14,603 428,311 1,481,222 2,013,874 6,006,296 5,238,596 5,470,288 7,623,721 28,276,910 
Piura 0 0 0 0 0 874,599 6,919,963 9,389,971 17,184,533 
Pucallpa** 8,862 618,993 1,233,243 1,918,220 4,744,627 5,878,054 7,605,325 8,556,951 30,564,274 
Puno 94,146 266,948 439,589 2,413,453 3,572,757 1,347,996 1,151,313 1,351,977 10,638,179 
Tarapoto*** 90,461 697,620 308,990 1,593,387 1,956,515 2,850,196 3,658,108 1,896,306 13,051,583 
Total Sales 1,058,953 5,772,808 13,482,624 20,708,261 30,809,353 38,918,884 55,310,205 66,383,520 232,444,609 


* Se le incluye los resultados del CSE PDA VRAE      
** Se le incluye los resultados del CSE PDA Aguaytía y Tingo María    
*** Se le incluye los resultados del CSE PDA Tocache-Juanjuí     


 
 


Resultado de Inversiones $US del PRA, periodo Enero 2000-Diciembre 2007 
CSE 2000 2001 2002 2003 2004 2005 2006 2007 TOTAL 


ANCASH 0 0 0 0 0 0 0 13,329 13,329 
AYACUCHO 0 23,010 2,464 0 44,079 101,440 180,831 182,512 534,336 
CAJAMARCA 16,800 30,703 227,123 59,774 44,809 0 0 0 379,210 
CUSCO 0 16,000 116 0 0 692,317 144,776 1,009,145 1,862,354 
HUANCAVELICA 0 0 114 0 0 177,569 29,929 0 207,613 
HUANCAYO 4,000 54,362 176,179 404,918 278,399 1,767,730 626,705 185,523 3,497,817 
HUANUCO 24,525 13,779 0 0 0 113,488 0 28,156 179,948 
HUAYLAS 9,400 242,850 1,231,341 347,012 157,661 2,147 0 0 1,990,412 
JAEN 43 30,971 1,300 8,626 23,379 464,002 299,107 376,439 1,203,868 
PIURA 0 0 0 0 0 24,686 1,799,513 367,219 2,191,418 
PUCALLPA 14,048 12,786 44,978 115,286 1,009,810 612,716 976,037 154,322 2,939,982 
PUNO 19,889 286 0 0 149,694 0 0 0 169,868 
TARAPOTO 0 39,603 733,242 110,621 132,481 0 0 0 1,015,947 
Total general 88,704 464,351 2,416,858 1,046,237 1,840,312 3,956,096 4,056,898 2,316,645 16,186,100 
* Año calendario Enero-Diciembre       
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Resultado de Empleo (Jornales) del PRA, periodo Enero 2000-Diciembre 2007  


CSE 2000 2001 2002 2003 2004 2005 2006 2007 TOTAL 
ANCASH 0 0 0 0 0 0 0 1,589 1,589 
AYACUCHO 113 40,502 159,351 258,916 148,179 224,188 347,303 440,880 1,619,431 
CAJAMARCA 37,206 117,738 202,250 126,142 136,279 90,547 76,313 73,972 860,447 
CUSCO 0 6,196 98,079 320,068 208,965 383,138 272,536 251,824 1,540,806 
HUANCAVELICA 0 0 342 37,648 58,173 119,058 76,334 108,488 400,042 
HUANCAYO 3,905 18,194 166,015 200,149 294,005 247,439 297,928 271,109 1,498,744 
HUANUCO 22,897 52,651 65,892 83,649 44,772 46,141 50,861 60,956 427,819 
HUAYLAS 1,681 56,791 48,056 24,257 44,901 93,960 96,901 96,145 462,690 
JAEN 1,985 65,613 232,609 174,777 250,331 268,702 319,178 351,124 1,664,319 
PIURA 0 0 0 0 0 51,077 299,062 343,857 693,996 
PUCALLPA 1,698 69,802 191,604 177,397 405,201 340,866 346,391 284,832 1,817,789 
PUNO 2,889 13,548 40,988 521,526 414,306 253,059 129,151 134,017 1,509,485 
TARAPOTO 6,102 48,030 38,444 215,650 211,040 322,379 499,339 176,336 1,517,321 
Total general 78,475 489,065 1,243,631 2,140,178 2,216,152 2,440,553 2,811,298 2,595,127 14,014,478 
* Año calendario Enero-Diciembre       
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Annex D. PRA Active Clients 2008 
 
CSE ANCASH  


PISCIFACTORIA DE LOS ANDES TRUCHA 
AGRIFOOD EXPORT S.R.L. TARA 
  


CSE AYACUCHO CACAO 


CACAO VRAE S.A.  


CONSORCIO COOPERATIVASAGRARIAS CAFETALERAS CACVRA 
QUINACHO CACAO 


CONSORCIO PAPA BUENA PAPA 
ESFIEL S. A. MENESTRAS Y LEGUMINOSAS 
JULIAN CURO BENDEZU PALTA 
PRODEMA ALIMENTOS PROCESADOS 
ARTESANIAS J.LESLY EXPORTS ARTÍCULOS DEL HOGAR Y ARTESANIA 
R BERROCAL S.R LTDA ARTÍCULOS DEL HOGAR Y ARTESANIA 
NUTREINA S.A. ALCACHOFA 
EMPRESA  AGROMPEX EIRL MANI 
MACEDONIO PALOMINO TORRES ARTÍCULOS DEL HOGAR Y ARTESANIA 
MULTIAGRO IMPORT EXPORT SAC CAFÉ 
ALLPA SAC ARTÍCULOS DEL HOGAR Y ARTESANIA 
MOLINERA LOS ANGELES S.A CEREALES 
PERUARTCRAFTS SAC ARTÍCULOS DEL HOGAR Y ARTESANIA 


ASOCIACION DE PRODUCTORES AGROPECUARIOS "LA COMPAÑÍA 
" AJO 


AGROCONDOR SRL MAIZ 


ASOCIACION  DE JOVENES MICROEMPRESARIOS DE PICHARI ARTÍCULOS DEL HOGAR Y ARTESANIA 


B & Q  S. A. C. FRUTAS 
MULTISERVICIOS NSQ SAC MADERA 
SUMAQ QARA E. I. R. L. ARTÍCULOS DEL HOGAR Y ARTESANIA 
AGROCONDOR S. R. L AROMATICAS Y MEDICINALES 
RAUL LAURA BELTRAN ARTÍCULOS DEL HOGAR Y ARTESANIA 
ASOCIACION  LOS TRECE DE AYNA TRUCHA 


ASOCIACION DE PRODUCTORES DEL DISTRITO DE ACOCRO ALCACHOFA 


CEDIAPI  MISKITA KUYAYKI MIEL 
MACHU PICCHU COFFE TRADING CACAO 
   


CSE CUSCO  


CERAMICAS KANTU SCRL LISTELOS CERAMICOS 
PISCIFACTORIA DE LOS ANDES SA TRUCHA 
CECOVASA (CAFÉ ORGANICO) CAFÉ 
ALISUR SAC MENESTRAS Y LEGUMINOSAS 
INDACO S.A POLLOS 
  CACAO 
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  CACAO 
AICASA CAFÉ 
AICACOLOR COLORANTE NATURAL 
GREENHILL FOODS CEREALES 
MONTAIN LODGE PERUVIAN TURISMO 
ASOCIACION DE PRODUCTORES DE KIWICHA CEREALES 


ARTESANIA EL INCA ARTÍCULOS DEL HOGAR Y ARTESANIA 


AGRIFOOD EXPORT SRL TARA 
    
SOCIEDAD AGRICOLA VIRU ALCACHOFA 
PRODUCTORES DE KIWICHA DE MOLLEPATA CEREALES 
COCLA LTDA 281 AROMATICAS Y MEDICINALES 
  


CSE HUANCAVELICA  


FEDERACION ASOCIACIO. PRODUCT. AGROPEC. 
ACOBAMBA(FAPAA) MENESTRAS Y LEGUMINOSAS 


ASOCIACION PROMOTORES ALPAQUEROS HVCA. FIBRAS Y LANAS 
AGRICULTORES HUANCAVELICA ALCACHOFA 
PISCIGRANJA MUNICIPAL DE ACORIA TRUCHA 


COMITÉ DE CRIADORES DE CAMELIDOS SILVESTRES DE 
HUANCAVELICA-VICUÑA FIBRAS Y LANAS 


LUZ - ORFITA MENESTRAS Y LEGUMINOSAS 
ALLPA S.A.C ARTÍCULOS DEL HOGAR Y ARTESANIA 
NILTAIRO ARTÍCULOS DEL HOGAR Y ARTESANIA 
COMUNIDAD CAMPESINA “CENTRO UNION” MACA 
RAYMISA S.A. ARTÍCULOS DEL HOGAR Y ARTESANIA 
ARTESANIA "SUMAK MAKI" ARTÍCULOS DEL HOGAR Y ARTESANIA 
ASOCIACIÓN QAMPAQ ART ARTÍCULOS DEL HOGAR Y ARTESANIA 
PERU ARTCRAFTS ARTÍCULOS DEL HOGAR Y ARTESANIA 
  


CSE HUANCAYO  


PISCIFACTORIA DE LOS ANDES SA TRUCHA 
SELVA INDUSTRIAL S.A. PRODUCTOS PROCESADOS 
AGROMANTARO S.A.C. ALCACHOFA 
GLORIA S.A. DERIVADOS LÁCTEOS 
TALSA ALCACHOFA 


COOPERATIVA AGRARIA CAFETALERA PANGOA LTDA CAFÉ, CACAO, FRUTAS 


COOPERATIVA AGRARIA CAFETALERA SATIPO LTDA CAFÉ, CACAO, FRUTAS 


PROFRUTEX FRUTAS 


ASOCIACIÓN DE PRODUCTORES ECOLÓGICOS DE SANGARENI –
APROESA CAFÉ 


ECOMUSA SANCHIRIO ORGANIC COFFEE CAFÉ 


CORPORACIÓN DE PRODUCTORES CAFÉ PERÚ S.A.C. CAFÉ 


ASOCIACIÓN DE PRODUCTORES AGROPECUARIOS GRAMAZÚ – 
TSACHOPEN CAFÉ 


  


CSE HUANUCO  


DEPRONAR TARA 
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AGROMANTARO S.A.C. ALCACHOFA 
HORTENSIAS HUANUCO FLORES Y PLANTAS 
SILVIA RAMÍREZ DE AZAÑEDO FRUTAS 
  


CSE HUAYLAS  


DANPER TRUJILLO SAC ALCACHOFA 
  


CSE JAEN  


AGROSINOR  SAC ARROZ 


COOPERATIVA AGRARIA CAFETALERA BAGUA GRANDE CAFÉ 


RAINFOREST TRADING SAC CAFÉ 
MOLISELVA/ J.CAMPOS & HNOS FRUTAS 


ASOCIACION PRODUCTORES DE PAPAYA DE CHIRIACO FRUTAS 


LOUIS DREYFUS PERU S.A. CAFÉ 


UNICAFEC - UNIÓN DE CAFETALEROS ECOLOGICOS CAFÉ 


JORGE BASILIO GROSSMAN FRUTAS 


APROCASSI - ASOCIACIÓN PROVINCIAL DE CAFETALEROS 
SOLIDARIOS DE SAN IGNACIO CAFÉ 


PRODUCTORES AGRUPADOS DE SANDÍA FRUTAS 
FRUTAS DERIVADAS DE LA SELVA SRL FRUTAS 
AGROINDUSTRIA PRO PERU ALIMENTOS PROCESADOS 
A.RUBIO / F.NUÑEZ FRUTAS 
ARTURO RUBIO & FRUDERSEL FRUTAS 
A. RUBIO / F. NUÑEZ FRUTAS 
  


CSE PIURA  


GLOBE NATURAL INTERNATIONAL SAC MENESTRAS Y LEGUMINOSAS 
EMPAFRUT SAC FRUTAS 
DINA RUIDIAS VALLADOLID LIMON 
PROCESADORA MEJIA SAC MENESTRAS Y LEGUMINOSAS 
MANGOS VALLA EIRL FRUTAS 
CAUPI MORROPON MENESTRAS Y LEGUMINOSAS 
EXPORT IMPORT CANDRES SAC MENESTRAS Y LEGUMINOSAS 
CARAPEZ TRADERS SAC PRODUCTOS HIDROBIOLOGICOS 
GRUPO AJIES Y PIMIENTOS AJIES Y PIMIENTO 
APPBOSA FRUTAS 
ASPPBO FRUTAS 
PROCESADORA SAC - PRODUCTORES DE GANDUL MENESTRAS Y LEGUMINOSAS 
AMPBAO FRUTAS 
DON LIMON SAC LIMON 
SEACORP PERU SAC PRODUCTOS HIDROBIOLOGICOS 
TOMAS PEÑA MENESTRAS Y LEGUMINOSAS 
ALISUR SAC MENESTRAS Y LEGUMINOSAS 
APOQ FRUTAS 
  


CSE PUCALLPA  


NCS AMERICAN FORESTAL MADERA 
MADERAS PERUANAS MADERA 
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CONSORCIO DE PRODUCTORES DE PLATANO DE UCAYALI - 
COPPU 


FRUTAS 


CONSORCIO FORESTAL AMAZONICO MADERA 
ASOCIACIÓN DE PALMICULTORES DE SHAMBILLO PALMA ACEITERA 
COOPERATIVA AGRARIA LA DIVISORIA CAFÉ, CACAO 
AGROINDUSTRIAS CAMPO VERDE SAC ALGODÓN 
FORSAC MADERA 
ASOCIACIÓN DE PRODUCTORES DE LECHE DE LEONCIO 
PRADO – APROLEC-LP 


DERIVADOS LÁCTEOS 


ROLANDO CHAMBERGO YAURI FRUTAS 
AGRO INDUSTRIAL CAMPO NUEVO SAC SOYA, MAIZ 
MULTIAGROS EXPORT IMPORT SAC CACAO 
ASOCIACION DE CACAOTEROS TECNIFICADOS DE PADRE 
ABAD 


CACAO 


AGROFLORA DEL HUALLAGA FLORES Y PLANTAS 
FEED CEREAL & COTTON EIRL ALGODÓN 
SUPER PISOS S.A MADERA 
  
CSE TATAPOTO  


ALGODONERA DE LA SELVA SAC ALGODÓN 
ALGODONERA JUANJUI SAC ALGODÓN 
ROMERO TRADING SAC ALGODÓN 
ACOPAGRO CACAO 
ROMERO TRADING SA CACAO 
CARLOS L TORREJON RUBIO Y PRODUCTORES DE 
ALMIZCLE 


ALMIZCLE 


COOPERATIVA AGRARIA INDUSTRIAL NARANJILLO LTDA CACAO 


AQUILINA PALOMINO CAPCHA CACAO 
CAI  TOCACHE CACAO 
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Annex E: PRAs 36 Largest Clients 
 
 
 
No. 


 
 
Client 


 
 


Product 


 
 


Corridor 


 
Stat
us  
** 


Position in 
Commodity 


Chain *** 


 
 


Size 


 
 


Net Sales 


 
 


Costs 


 
Benefits / 
Costs **** 


1 PISCIFACTORIA DE LOS 
ANDES SA Trout HUANCAYO CC Transform LARGE 15,642,684 14,269 1,096 


2 OLAMSA S.A Oil Palm PUCALLPA G Transform MEDIUM 15,456,060 72,260 214 
3 SONG ROSES SAC Flowers HUAYLAS G Primary MEDIUM 12,271,565 8,012 1,532 
4 AGROSINOR  SAC Rice JAEN CC Transform MEDIUM 10,400,961 25,037 415 
5 MOLISELVA/ DON ISAAC Rice JAEN G Transform MEDIUM 8,019,270 10,112 793 


6 CERAMICAS KANTU SCRL Ceramic Tiles CUSCO CC Transform MEDIUM 6,944,138 26,177 265 


7 TRASFORMADORA 
AGRICOLA SAC Tara CAJAMARCA G Marketing MEDIUM 6,082,681 4,457 1,365 


8 LA GRANJA ORIHUELA EIRL Chickens HUANCAYO G Transform MEDIUM 5,710,387 2,777 2,057 


9 PISCIFACTORIA DE LOS 
ANDES SA Trout CUSCO CC Transform LARGE 4,927,011 21,461 230 


10 CECOVASA (CAFÉ 
ORGANICO) Coffee CUSCO CC Transform LARGE 4,483,379 49,342 91 


11 AICACOLOR 
Natural 
Pigments-
colors 


CUSCO G Transform MEDIUM 3,901,654 13,237 295 


12 AGRICOLA EL BIAVO SAC Y 
EMPRESAS RELACIONADAS Rice TARAPOTO Not 


CC Transform LARGE 3,628,475 4,202 864 


13 SELVA INDUSTRIAL S.A. Processed 
products HUANCAYO CC Transform MEDIUM 3,137,421 10,108 310 


14 NCS AMERICAN FORESTAL Logs-Wood PUCALLPA CC Transform MEDIUM 3,113,069 15,095 206 


15 ARIN SA Gold chains CAJAMARCA G Transform MEDIUM 3,062,027 1,785 1,715 


16 GLOBE NATURAL 
INTERNATIONAL SAC 


Beans & Other 
Legumes PIURA CC Transform LARGE 2,894,597 41,324 70 
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17 EMPAFRUT SAC Fruits PIURA CC Primary MEDIUM 2,847,847 6,265 455 


18 ALGODONERA DE LA SELVA 
SAC Cotton TARAPOTO CC Transform MEDIUM 2,745,828 65,909 42 


19 AGROMANTARO S.A.C. Artichoke HUANCAYO CC Transform MEDIUM 2,587,415 19,814 131 
20 MADERAS PERUANAS Wood/Lumber PUCALLPA CC Transform MEDIUM 2,528,338 6,624 382 
21 CACAO VRAE S.A. Cocoa AYACUCHO CC Transform SMALL 2,187,470 37,627 58 
22 EMPRESA CAOCA SRL Fruits JAEN G Marketing SMALL 2,054,147 0  


23 GLORIA S.A. Milk & other 
Dairy Products HUANCAYO CC Transform LARGE 2,046,010 8,317 246 


24 DINA RUIDIAS VALLADOLID Lemons PIURA CC Marketing SMALL 1,934,284 9,245 209 


25 ROYAL KNIT E.I.R.L. Knitwear PUNO G Transform SMALL 1,869,730 10,597 176 


26 PROCESADORA MEJIA SAC Beans and 
other Legumes PIURA CC Transform LARGE 1,837,415 30,326 61 


27 POTATO PRODUCERS 
HUANUCO Potato HUANUCO G Primary 


NOT A 
BUSINES


S 
1,820,493 104,390 17 


28 AGROFORESTAL Rice TARAPOTO Not 
CC Transform MEDIUM 1,778,608 8,695 205 


29 CONSORCIO PAPA BUENA Potato AYACUCHO CC Marketing SMALL 1,718,779 14,094 122 


30 CECOALP 2 Alpaca fiber PUNO G Transform MEDIUM 1,669,193 0  


31 AGRO EXPORT CAJAMARCA 
S.A.C Tara CAJAMARCA G Transform SMALL 1,647,790 3,514 469 


32 TALSA Artichoke HUANCAYO CC Transform LARGE 1,591,589 39,381 40 


33 VIVERO LOS INKAS S.A.C Flowers HUANCAYO G Primary MEDIUM 1,474,175 6,144 240 


34 ALGODONERA JUANJUI SAC Cotton TARAPOTO CC Transform MICRO 1,457,404 43,580 33 


35 
CONSORCIO DE 
PRODUCTORES DE 
PLATANO DE UCAYALI - 
COPPU 


Fruits PUCALLPA CC Primary SMALL 1,436,359 15,869 91 
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36 
SEM PERU SELVA SAC / 
PRODUCTORES DE MAD EN 
RESTINGAS DE UCAYALI - 
AMUCAU 


Corn PUCALLPA G Primary MEDIUM 1,396,963 29,615 47 


* Companies with name in italics belong to closed ESCs       
** Status: CC = current client, G = graduated client       
*** Transform = Transform Raw Products, Primary = Production of Primary Products, Marketing = Marketing and Sales   
**** Costs by company only include direct consultant costs; they do not include the time of PRA personnel or other direct costs. 
 SONGROSES- HUAYLAS: Están sumados los buquets y las rosas (dos planes de negocio)    
 CECOVASA-CUSCO-PUNO: Están sumados los resultados del Puno y Cusco.     
 AICACOLOR-CUSCO: Están sumados la bixina y la oleorresina de páprika      
 SELVA INDUSTRIAL (SEINSA)-HUANCAYO: Están sumados todos los planes     
 CAOCA-JAEN: Están sumados los dos planes de yacón y granadilla      
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Evolución del total de exportaciones de alcachofa
(miles de US$)
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Fuente: SUNAT


 
 


Annex F: Sector Analysis  
 


Alcachofa 


Por Gladys Triveño 
 
Alcachofa es un producto de historia reciente. Hace menos de 10 años se empezó a desarrollar 
la cadena (Proyecto MSP-USAID). En un inicio, se comenzó a sembrar y probar distintas 
variedades de alcachofa sin espinas en Costa y mucho más tarde se introdujo en Sierra. El interés 
que ha generado esta hortaliza ha motivado que el Instituto Peruano del Espárrago, IPE, que 
reune a las principales empresas exportadoras de espárrago se cambie de nombre a Instituto 
Peruano del Espárrago y Hortalizas (IPEH). Muchas de las empresas que forman parte de esta 
organización son parte de la lista de clientes del PRA como compradores de alcachofa en Sierra. 


Tiene mercado. Las exportaciones siguen una tendencia positiva de crecimiento. 


 


 


 


 


 


 


 


 


 


 


 


 
El mayor porcentaje de exportaciones son procesadas. Las que más han crecido son las 
exportaciones de alcachofas preparadas. Esto explica que incluso en el caso de la producción en 
Sierra, se haya podido atraer a empresas para invertir cerca de las zonas productivas. Tal sería el 
caso de la inversión de AgroMantaro en Concepción, Junín. 
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2007, y la partida 0709903000 desde abril de 2007.


 
 
El Perú ha empezado a jugar en las ligas mayores. En 2006, fue el cuarto exportador mundial de 
alcachofa. 


 


 


 


 


 


 


 
Se ha convertido en el tercer productor mundial. Con un nivel de rendimiento mayor que el 
que alcanzan Italia y España, según la FAO. 


 


 


 


 


 


 


 


 


 
 


 


 


Principales exportadores mundiales de alcachofas, 2006 
Países Exportadores Total Exportado (miles de $US) 
España 175,017 
Italia 112,873 
Francia 108,575 
Perú 69,702 
Países Bajos 62,509 
Fuente: TRADEMAP, SUNAT, comprende partidas fresca y conservadas 


Productores Mundiales de Alcachofa, 2006 
Países Producció


n TM 
Superficie 


cosechada (HA) 
Rendimiento 


(TM/HA) 
Italia 468,964 50,383 9.3 
España 200,135 18,792 10.7 
Perú 113,114 6,722 16.8 
Argentina 89,498 4,861 18.4 
Egipto 70,000 3,500 20.0 
China 60,000 10,000 6.0 
Marruecos 55,175 3,175 17.4 
Francia 53,524 10,294 5.2 
Estados Unidos 30,100 7,900 4.8 
Otros 166,519 16,421 10.3 
  Total 1,315,029 131,868 10.0 
Fuente: FAOSTAT y MINAG 
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Producción  de Alcachofa, en la regiones que actúa el PRA
(Toneladas)


0.4% 2.4% 10.9%
27.0%


52.9%
36.8%


0


2,000


4,000


6,000


8,000


10,000


12,000


14,000


16,000


18,000


2001 2002 2003 2004 2005 2006


To
ne


la
da


s


0%


10%


20%


30%


40%


50%


60%


70%


80%


Po
rc


en
ta


je
s


% participación del PRA Producción MINAG Producción PRA


Fuente: MINAG, Base de informacón del Proyecto PRA


Participación del PRA en la producción de alcachofa, por regiones 
, 2006
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El PRA ha contribuido a lograr esos resultados. En el siguiente gráfico se ve claramente, 
como el PRA ha ayudado a la evolución y despegue de la cadena. 


 


 


 


 


 


 


 


 


 


 


 


 


 


 


 


La intervención del PRA en algunas regiones, representa un porcentaje importante de la 
producción que registra la región, según estadísticas del MINAG. Es importante mencionar que 
el porcentaje de Junín es reducido en la medida que esta región produce gran cantidad de la 
alcachofa con espinas orientada al mercado interno. La alcachofa que se produce con 
intervención del PRA se orienta prioritariamente al mercado externo. 
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Las ventas de 
alcachofa, 
atribuibles a los 
CSE, se han 
incrementado en 
los últimos tres 
años. Junín sigue 
concentrando la 
mayor cantidad de 
ventas, seguido 
por Ancash y 
Ayacucho. A 
pesar de ello, las 
ventas de alcachofa con intervención del PRA solo representan el 4% del total exportado, pero lo 
positivo es que corresponden a Sierra.  


Las externalidades que está generando la intervención del PRA 
Las inversiones realizadas por Talsa y Agromantaro, así como la intervención de 4 empresas más 
que compran en la zona del Valle del Mantaro han impulsado la aparición de otros negocios 
vinculados. 


Los proveedores de insumos. Han jugado un doble rol en la cadena productiva. Algunas de las 
empresas, suscriben alianzas estratégicas con tiendas de agroquímicos (fertilizantes, pesticidas, 
herramientas, etc.) para que además de suministrar los insumos, apoyen la labor de difusión del 
trabajo de la empresa en el cultivo de la alcachofa y concienticen a los productores con los cuales 
tenían contacto. 


Las empresas de transporte. Cuando las empresas no tienen sus propios camiones, contratan 
empresas de transporte local para acopiar en zonas alejadas. 


Supervisores de campo. Se ha creado una demanda de profesionales con conocimiento del 
cultivo que son los responsables de visitar los campos por cuenta de la empresa y en muchos 
casos reclutar productores. Estos pueden ser parte de la planilla de la empresa, ser uno de los 
líderes de las comunidades que producen alcachofa, o, incluso los proveedores de insumos. 


Jornaleras que participan del proceso productivo. En época de cosecha existe una gran demanda 
de jornaleras para que apoyen en el procesamiento de la alcachofa en conservas. 


Proveedores de envases de vidrio. Lamentablemente, no hay una planta regional proveedora de 
estos envases y éstos son traídos desde Lima. 


 


Ventas Netas por Cada Región Donde Actúa el PARA (miles de $US) 
Región 2005 2006 2007 
Ayacucho 4.9 3.2 249.1 
Cajamarca 31.0 16.9 0 
Cusco 0 0 58.6 
Huancavelica 129.9 157.4 47.6 
Junín 829.5 1,339.8 2,406.5 
Huánuco 0 99.1 168.5 
Ancash 1,066,3 1,277.9 1,468.4 
  Total 2,061.5 2,894.3 4,398.7 
Fuente: Base de Información del Proyecto PRA 
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Cacao 


Por Alfredo Mendívil 
 
Producción de cacao mundialmente ésta incrementando gradualmente desde 2000, llegando a 
monto aproximada de 3.5 millones toneladas al año en los últimos años.  


 


Africa es la región de mayor producción, representando 72 por ciento de la producción mundial 
2006/07. Producción en las Américas representan solo 12 por ciento. Perú no se presenta 
individualmente en los 
datos de figura en la 
ICCO. 


Ya en la década de 1980 
el cacao del Perú era 
reconocido como de gran 
calidad cuando se le 
aplicaba un apropiado 
tratamiento de post 
cosecha, lo que no 
ocurría normalmente, en 


Producción de Cacao Mundial y en las Américas 
 2002/03 2003/04 2004/05 2005/06 2006/07 
Africa 2,234 2,658 2,381 2,644 2,427 
Americ
a 


500 445 443 445 429 


  Brazil 163 163 171 162 140 
  
Ecuado
r 


87 117 116 114 114 


  Otros 250 165 156 169 175 
Asia 498 548 560 627 580 
Mundial 3 232 3 651 3 384 3 716 3 435 


 
Fuente: International Cocoa Organization (ICCCO
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parte debido al bajo precio en el mercado internacional, a los muy bajos rendimientos por 
hectárea (250 kg/Ha de promedio nacional) y a cultivarse por muy pequeños productores. 


En estas condiciones, la ONUDI financiada por el programa de las NNUU contra las drogas, a 
partir de 1985 inició el llamado Proyecto Cacao en los valles del Alto Huallaga, Monzón, 
Huallaga Central y Pachitea. En vista que se debía mejorar la productividad y para eso se 
necesitaba de una modernización de la tecnología aplicada en la época, se contrató la consultoría 
del Dr. Fausto Coral, experto en cacao de nacionalidad brasileña y ampliamente conocido en los 
círculos científicos cacaoteros. El cambio propuesto y que se comenzó a aplicar en 1986 fue 
radical.  


Considerando que el cacaotero es un árbol que bien cuidado debe producir comercialmente 
durante 30-40 años, la primera propuesta del consultor fue la introducción de clones (variedades) 
superiores que permitan mejorar aún más la productividad y calidad. Debido al ecosistema o al 
tipo de suelos existentes en el Perú y el Ecuador, el cacao producido en estos dos países es el de 
mejor calidad a nivel mundial, a tal punto que en esa época, los chocolates europeo muy finos 
debían contener por lo menos un 25% de cacao tipo Nacional del Ecuador (el peruano era de 
poca presencia por el bajo volumen que se comercializaba). Así se hizo y se pasó al segundo 
paso tecnológico, que fue la preparación de viveros, pues las plantas bien criadas y formadas 
resultarán en árboles sanos, fuertes y buenos productores por los siguientes 30-40 años). 


También se debió modificar el tamaño de los árboles, que en el Perú eran de muy alto porte 
(entre 6 á 8 m. de altura), con lo que se dificultaba la cosecha y las podas. Se recomendó que los 
árboles no debían pasar de lo 3.5 m. de altura, en vista que el 80% de la producción del cacao se 
da hasta 1.5 m desde el suelo y principalmente en los troncos. Con esta altura también se facilita 
la cosecha y las podas de formación y sanitarias. En vista que las plantaciones existentes eran de 
árboles de gran altura, se introdujo modificaciones en la cosecha y podas, evitando subir al árbol, 
como era práctica común, y así evitar destruir o dañar los cojines florales (que es donde se 
producen los cacao) que no son recuperables. Igualmente se implantó mejoras en los tratamientos 
fitosanitarios y en la sombra del cultivo. 


Como punto culminante, en esa época se diseñó prácticas especiales para la fermentación y 
secado de las almendras, dado que se acostumbraba no fermentarlas ni secarlas al sol, sino tan 
solo dejarlas colgadas de un árbol dentro de un saco de yuet. La fermentación uniforme a 
temperatura mayor de 55 ºC es recomendable para matar el germen y propiciar que se produzcan 
reacciones bioquímicas en las almendras, que son responsables del mejor sabor y olor finales. En 
los países de mayor producción en el mundo, la fermentación se acostumbra hacer en volúmenes 
de 1 m3 con lo que obtiene muy buena uniformidad y temperatura en el proceso. Para la realidad 
nacional esto era impracticable dado que cada productor disponía para fermentar no más de 0.1 
m3 por lo que se diseñó y, luego de un importante período de pruebas, se liberó a los productores 
un fermentador de pequeño porte. Similar problema hubo con el secado, y hoy día ya no se seca 
directamente sobre el suelo, sino sobre mantas que evitan la contaminación de las almendras. 


Los grandes acopiadores, sean estos empresas, cooperativas o asociaciones de productores, ya 
están acopiando el cacao “en baba” (sin fermentar), o bien lo tienen programado para un futuro 
cercano, para evitar la des-uniformidad en la fermentación y están terminando el secado en 
secadores artificiales, que uniformizan el contenido de humedad.  


El aumento de áreas sembradas de cacao en los valles de selva donde se ubican los Corredores 
viene incrementándose muy rápidamente, debido a los incentivos que devienen del aumento de 
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productividad con las tecnologías mejoradas que se aplican (en algunos casos pasan de los 1,250 
Kg/ha.) y del precio de venta, que en las bolsas han llegado hasta US$ 2,800 por TM y el cacao 
peruano certificado “orgánico” además de su reconocida calidad, ha llegado a pagarse hasta en 
US$ 3,300 por TM en el año 2007. 


Al igual que en el caso del café, son diversas las empresas que se disputan el cacao peruano y la 
novedad es la certificación “orgánica” de las tierras de cultivo, con lo cual se puede acceder a 
mercados de mayor precio, como son los “orgánicos”. Las organizaciones acopiadoras están 
apoyando la certificación “orgánica” en vista que eso les facilita el acceso a mejores precios. 
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Café 


Por Alfredo Mendívil con contribución por José Lazarte 
 
Desde hace 2-3 años el precio del café en los mercados internacionales ha alcanzado los más 
altos niveles de los últimos 25 años y el café peruano se ha orientado hacia los denominados 
Mercados Especiales, tales como el orgánico, cultivado bajo sombra, de determinada zona de 
producción, Mercado Justo, etc. que paga premios sobre las cotizaciones de la Bolsa de Nueva 
York o Londres. El cambio se inició a mediados de los años ‘90 y más precisamente en 1994 a 
través de un proyecto financiado por la USAID denominado Microenterprisse and Small 
Producers Support Project – MSP, ejecutado conjuntamente con la Asociación de Exportadores – 
ADEX.  


En vista que la tecnología aplicada 
para el cultivo del café en el Perú 
resultaba en muy bajos rendimientos 
(7-8 qq/ha como promedio nacional 
en esa época) y calidad, en parte 
motivados por los bajos precios en 
los mercados internacionales, donde 
llegó a cotizarse hasta en US$ 38.00 
por qq, se invitó a un experto 
costarricense para que revise la 
tecnología que se venía aplicando y 
presentar las recomendaciones que 
considere conveniente. La respuesta 
fue contundente y dada la 
experiencia cafetalera del consultor 
se propuso un cambio radical, 
modernizando la tecnología.  


Grafico 1 muestra el incremento en las 
plantaciones de café en Perú (línea roja 
en el grafico). El desplegué de la 
producción de café ocurrió por varios 
razones, entre los cuales son la 
reducción de las áreas de coca (línea 
verde en el grafico), depreciación 
relativa de la agricultura andina 
(grafico 2), alza en los precios del café 
(grafico 3), y el apoyo internacional a 
la producción de café. 


Así se inició una transformación de los 
cafetales en el Perú, aunque muy 
lentamente debido a sus altos costos de 


 


GRAFICO 1:  AREA DE COCA Y  PRODUCCION DE 
CAFE (1992-2006)
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GRAFICO 2: PRECIOS AL PRODUCTOR DE LA 
SIERRA (PONDERADO) SOLES/KILO
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implantación y mantenimiento, contra los bajos rendimientos que se lograban, la lentitud de su 
rehabilitación o recuperación (3 años) y la débil situación económica de los productores, 
amenazados también por el narcotráfico y el terrorismo. Sin embargo, la USAID, a través del 
Oficial del Proyecto, Sr. 
Michael Maxie, realizó un 
intenso trabajo de 
presentación de los cafés 
peruanos en los foros y 
exposiciones cafetaleras en el 
mundo, con la categoría de 
“especiales”. Esta labor tuvo 
éxito y fue potenciada por el 
paulatino aumento de precios 
en los mercados 
internacionales, que animó a 
los productores a dar mayor 
atención a sus campos de 
café. Más adelante se incluyó 
la certificación “orgánica” de 
muchas áreas de cultivo. Otro 
aspecto que influyó en gran 
medida para su recuperación, 
fue que casi la totalidad del 
área de cultivo era de la variedad “Typica” cultivada bajo sombra natural de bosque raleado, que 
es reconocida mundialmente como generadora de cafés de alta calidad. Finalmente, en los 
últimos años el café peruano ha alcanzado los más altos precios cotizados en las Bolsas y la 
presentación de “cafés especiales” además de la certificación “orgánica”, que han permitido un 
vuelco total en su demanda y comercio, siendo disputado por los procesadores y exportadores 
nacionales, así como por los más sofisticados mercados internacionales. 


Los compradores demandan un café bien procesado, esto es, bien fermentado, despulpado y 
secado uniformemente. Para esto se introdujo la implementación de tinas para el fermentado y se 
diseñaron despulpadoras de pequeño tamaño, al alcance de los pequeños productores. Para el 
secado se diseñaron secadores solares que protegen los granos de la lluvia y, bien orientados, 
permiten regular la temperatura interior manejando las puertas del mismo y mantener la más 
adecuada temperatura. 


En la actualidad son muchas las empresas, cooperativas o asociaciones de productores que 
acopian y comercializan café directamente a los mercados internacionales. Apoyados por la 
calidad y los compradores en el exterior, las organizaciones acopiadoras obtienen créditos en 
bancos europeos y norteamericanos, a muy bajas tasas de interés, con los cuales financian el 
acopio, que se produce en muy corto período, aunque variable según se trate del lugar en el país. 


GRAFICO 3: PRECIO CAFÉ "OTROS SUAVES" 
(CENTAVOS US $/LIBRA) 1976 - 2007 (A septiembre)
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Frijol 
Por Jose Lazarte 
 
Efectivamente, según ALISUR (www.alisur.net)  una empresa que se dedica a la promoción y 
comercialización de frijoles, él “canario” cuenta con este galardón por “…su textura, sabor y ser  
el preferido por la mayoría de exigentes chef latinos”.  
 
El comité de productores de AUQUIBAMBA (Burgos) se dedica a la producción, acopio y 
comercialización de esta leguminosa, que ha logrado adaptarse en este valle interandino. 
Pertenecen  al distrito de PICHIRHUA (Provincia de Abancay, Apurimac), clasificado como de 
“extrema pobreza”; sin embargo, aprovechando la asociatividad, el concurso de la empresa 
ALISUR y el soporte de PRA  vienen realizando una digna gestión. 
 
El primer punto del emprendimiento es “la conexión con el mercado”, esto es enfoque de 
demanda por el cual el comprador (ALISUR) establece calidades, suministro y marco operativo 
para que la organización y los productores asociados establezcan su plan de trabajo. Todo este, 
regido por un contrato, en él cual ambas partes definen contraprestaciones. 
 
Un segundo aspecto, aunque en la dinámica social vendría a ser él primer eslabón, es él 
planeamiento del cultivo. Es curioso, pero el “fríjol canario” es huésped de la costa, de modo que 
haberse cobijado en los andes a mas de 2.000 metros por encima del mar ya es un punto a favor, 
que estaría denotando un cambio en la cédula de cultivo y, por lo tanto reducir el riesgo que 
significa cultivar papa. Para dejarnos de dudas, él tubérculo en él período de nuestra visita,  se 
cotizaba en 0.45 soles por kilo, en tanto que “el canario” recibe 2.60 soles por la misma unidad. 
De partida, la diferencia es notable. 
 
Otro aspecto, que los productores destacan (tratándose de una innovación para ellos) es que para 
mejorar rendimientos (y más ingresos, por cierto) deben rotar el (los cultivos) y bien que lo han 
asumido, dado que en la campaña 2007, la producción del “canario” se redujo en 18%, bajando 
sus ingresos.    
 
Es importante apreciar el eslabonamiento por él lado de la demanda, permitiéndoles construir 
una gerencia intermedia en la localidad, que organiza la producción, agenciando insumos para él 
manejo agrícola, él acopio de acuerdo a las especificaciones y el procesamiento (trilla, limpieza, 
embalaje) para posteriormente despachar al canal de distribución. 
 
Esta experiencia, ha “globalizado” a  Auquibamba debido a que resaltan una marca comercial de 
origen: “La Apurimeña”, que es él logo   con él cual se comercializa el producto en los retails de 
Lima. Por último, con escasos recursos, él comité ha establecido un esquema de doble entrada 
con la base asociativa: De un lado, con cargo a las ventas adquieren insumos para él campo, 
cumplida la campaña, acopian el producto lo estandarizan, aplican el descuento y honran las 
obligaciones con la mercantil. En mi opinión, la base de esta dinámica, es la confianza ¿Quién 
dijo que los pobres no son responsables? La clave del éxito es él capital social.  
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Trucha 
Por Fernando Talavera 
 
Al hablar del departamento de Junín, es casi obligatorio hablar de la trucha, este exquisito 
producto de la familia de los salmónidos que fuera introducida en Perú hace varias décadas, 
proveniente de los estados Unidos de  Norteamérica y Canadá. Con el correr del tiempo, el 
Departamento de Junín se ha convertido en el primer productor a nivel nacional, absorbiendo 
mas del 50% de la producción nacional y la tendencia va a más. 


Los centros de reproducción se instalaron en diferentes lugares de la sierra peruana (Huaraz, 
Huancayo, Cajamarca, Arequipa y Puno) diseminando los alevinos (larvas) a través de los ríos y 
lagunas del Perú, y es en Huancayo (Junín) donde el producto además de la crianza, comienza a ser 
procesado é incursiona en los mercados competitivos del exterior. 


El desarrollo de la TRUCHA, pasa por diferentes etapas de crecimiento, que requieren atención y 
cuidado para evitar o reducir la mortalidad. 


• Los llamados Alevinos,(larvas) de un mes, deben pesar alrededor de 5grs. 
• Los juveniles primarios, hasta de cuatro meses, que deben pesar 20grs. 
• Los juveniles mayores, hasta de 8 meses de edad, con mas de 140grs. 
• Engorde, en esta etapa su peso va de 140 a 300 grs, con 9 o 10 meses. 


La alimentación y oxigenación de las larvas es esencial a su crecimiento, al igual que las 
condiciones químicas del agua donde se desarrollan. Se calcula que de cada 50,000 alevinos, se 
puede obtener finalmente 9 toneladas de producto para la venta. 


PRODUCCION 
Los datos históricos de producción de 
trucha  muestra que la producción en 
Perú ha multiplicado más de tres veces 
desde 2000 hasta 2006, con producción 
este año de 6,100 toneladas. Sin 
embargo, Perú queda un productor 
pequeño en el mundo y en comparación 
con Chile.  


Durante el año 2005 la producción se 
incrementó a más de 5,000 TM, 
distribuidas en localidades como se 
presenta en el cuadro. Para el año 2006, 
se estima que la producción se 
incrementó a 6,100TM. 


EXPORTACIONES 
Las cifras que nos proporciona la Asociación de Exportadores son alentadoras, pues muestran un 
crecimiento sostenido en los últimos años: 


Producción de Trucha en Perú 
Year Peru Bolivia Chile Global 
1995 929 520 42,719 365,240 
1996 1,400 300 54,429 384,180 
1997 1,448 312 77,110 427,329 
1998 1,600 320 75,108 437,989 
1999 1,800 328 50,414 414,980 
2000 1,857 335 79,566 447,204 
2001 2,675 250 109,895 511,470 
2002 2,981 328 111,681 506,741 
2003 3,111 274 109,578 490,652 
2004 4,699 310 122,252 499,262 
2005 5,475 300 118,279 486,928 
2006 6,100    
En Toneladas 
Fuente: Naciones Unidas Food and Agriculture Organization 
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• AÑO 2002 monto exportado US$     664,000 
• AÑO 2005 monto exportado US$  3,279,761 
• AÑO 2006 monto exportado US$  4,214,770 


La mayoría de productores a nivel nacional son pequeños, pero 
existen tres empresas que si se han tomado en serio la 
producción técnica y exportación: 


• Pisifactoria Los Andes 
• Frigorifico SAMA 
• Reinas del Pacífico 


El primero de los nombrados lidera largamente el ranking de 
exportaciones. Esta empresa cuenta con una planta procesadora 
de primer nivel, y al momento ya tiene un total de 42 
presentaciones en el mercado. Del total de su producción, el 25 
por ciento se queda en el mercado peruano, en los principales 
supermercados y hoteles, incentivando el consumo interno. 


Las  principales presentaciones de exportación son en Filete de 
Trucha, Trucha Fresca sin Cabeza, Trucha Eviscerada, Filete de 
Trucha Congelada con Piel, y van principalmente a Canadá, UA, 
Suecia, Alemania y España.  


DEMANDA EXTERNA.- 


El mercado internacional, se  mantiene insatisfecho, el consumo 
se muestra incentivado especialmente en el tipo ARCO IRIS, empujando la demanda internacional y 
también los  precios. Los importadores mundiales principales son Japon (65%), Rusia (12%), 
Alemania (6%), Tailandia (5%), y Polonia (2%).  


Es importante señalar que el mercado internacional en este preciado producto moviliza más de 500 
millones de dólares anuales, generando además, efectos multiplicadores importantes ,no solo en 
términos de empleo, sino también en negocios y actividades colaterales, de pequeñas industrias, 
comercios y  servicios. 


DATOS GENERALES Y CONCLUSIONES.- 


• El potencial en Perú para el desarrollo de trucha, es significativo, hay detectadas  más de 
1,200 lagunas con potencial para crianza. 


• El costo de la inversión no es muy alta, permitiendo que muchos pequeños productores 
ingresen a la cadena productiva, y sean beneficiados. 


• La Trucha es un producto altamente nutricional, con gran concentración de ácidos grasos 
Omega-3 y rica en vitamina A y D. 


• La trucha como presentación puede servirse cruda, para sushi o sashimi, o también hervida, 
frita o a la plancha.  


• Hay demanda internacional insatisfecha. 


Nuestro país en términos de volúmenes exportados, no contribuye más que con un 0.8% (US$ 4 
millones) de los $US 500 millones anuales que mueve el comercio internacional.  


EL PRA Y SU CONTRIBUCION.- 


Distribución de la 
producción de Trucha en 
Perú 2005 


Localidad Toneladas 
Puno 2,243 
Junín 2,119 
Lima 291 
Pasco 253 
Huancavelica 134 
Ayacucho 93 
Huánuco 68 
Cajamarca 48 
Apurimac 57 
Ancash 45 
Cuzco 30 
Tacna 29 
La Libertad 27 
Amazonas 22 
Arequipa 20 
  Total 5,469 
Fuente: Aquahoy 
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Es importante señalar, que el proyecto PRA, ha venido ayudando  significativamente en el 
desarrollo de esta actividad ,pues detectó esta demanda y apoyo decididamente en el aspecto 
técnico, y de capacitación, creando confianza ,entre productores y empresarios. Esto ha hecho 
posible la creación de una cadena de valor, que viene ampliándose, generando nuevos empleos que 
están  ayudando a reducir la pobreza en el Perú. 
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Avocado 
By Bob Flick 


Avocados to Enter the US Market in 2008 


The US Animal and Plant Health Inspection Service (APHIS) reported to Peru's National 
Agrarian Health Service (SENASA) that Peruvian avocados would enter the US market in the 
last quarter of 200827. This signals the opening of an opportunity for Peru to develop their 
avocado industry, particularly the Hass variety, which is the principal variety sought for the U.S. 
market. In the meantime Peru continues to export the green skin variety better known as Fuerte, 
plus some Hass variety, to European markets, primarily France. 


In a recent publication by Sierra Exportadora (Sierra 
Exportadora, Serie Estudos Economicos No. 1, February 
2008), the potential for growth of the avocado industry 
in the Peruvian highlands is explored. According to this 
publication – which is in accord with well known and 
accepted market intelligence - the future of producing 
Hass avocados is bright, whether in Peru or other Pacific 
Andean countries. And with the U.S. market opening to 
Peruvian fruit later this year, a real target of business 
opportunity is available.  


While per capita avocado consumption is up in both 
Europe and the US, US production continues to decline 
as orchards are being replaced with other higher value 


fruit (e.g., blueberries) or converted to shopping centers. Similarly in Spain, urbanization is also 
taking its toll on avocado production and Israel, another producer, has little room to expand 
production significantly. Turmoil in South Africa, where plantations are under threat of land 
reform, means additional new plantings are at a stand still. This bodes well for highland avocado 
production in South and Central America, where climate, soil and water conditions are favorable 
and markets are reachable by sea, particularly if Hass is shipped. In this vein, South African 
avocado and mango giant Westphalia, visited avocado production areas in Chile, Peru and 
Ecuador – where climate is perfect – in 2004 and 2005 seeking investment opportunities. 
Attracting the South Africans as investors would be a real coup for the Peruvian Hass industry.  


Peru is said to currently export approximately 37,500 metric tons of avocados, 99 percent of 
which are thought to be the Fuerte variety. The GOP does not apparently distinguish between 
Hass or Fuerte in its export statistics and since the green skinned varieties are grown throughout 
most of Peru it is difficult to trace Hass by geographic region. Nevertheless, future plantings of 
avocados in Peru are said to be focused on Hass. 


Production Problems to Resolve 


                                                 
27 www.freshplaza.com. Article “Peruvian Avocados to Enter the US Market in 2008” published on web site on 
January 2, 2008. 


 
 
Source: www.livingperu.com 







Weidemann Associates, Inc.  Page 74 
 


In avocado growing areas in and around Moro, Chimbote, assisted by the PRA project are in 
need of expert international technical assistance regarding the viral affliction “Sun Blotch” 
(Avocado Sunblotch Viroid – ASBVD)  and in dealing with phytophthora cinnamomi, commonly 
known as avocado root rot. 28 Reportedly there are NO nurseries with certified Sun Blotch-free 
plants or root stock and the only laboratory with capabilities to diagnose Sun Blotch is at La 
Molina, the national agricultural university of Peru in Lima. These two diseases are threats to the 
economic viability of growing avocados in Peru and the development of programs to effectively 
combat them are urgently needed. Interestingly, neither Sun Blotch nor root rot are causes to 
keep Peruvian avocados from the U.S. or European markets. However, unless these diseases are 
overcome Peru will not survive in the highly competitive world markets due to reduced yields 
and dying orchards. 
 
Reportedly Chile has an effective Sun Blotch 
eradication program that has met with success. 
Orchards are certified Sun Blotch free so planting 
material purchased from these sources are 
guaranteed clean. In Ecuador, on the other hand, 
very little Sun Blotch is found in key Hass 
producing valleys in the Andes (Imbabura, 
Pichincha, Tungurahua, and Loja, principally) and 
has not been reported as a problem. Colombia has 
not reported Sun Blotch to be a threat either and 
large areas of Hass have recently been planted in and around Medellin and other highland coffee 
producing areas. 


 


 


                                                 
28 Farmers interviewed say the entire country has these problems. 


 
Source: www.livinginperu.com 
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Annex G. Benefits Cost Ratio by Product 
Producto Ventas Netas US$ Costo de AT $US (1) Beneficio/Costo 


ARROZ 26,168,753 140,250 187 
TRUCHA 22,254,044 127,921 174 
PALMA ACEITERA 16,269,332 142,165 114 
FLORES Y PLANTAS 15,216,962 50,590 301 
CAFÉ 14,583,585 279,294 52 
FRUTAS 14,296,095 182,491 78 
MENESTRAS Y LEGUMINOSAS 13,667,806 260,881 52 
TARA 12,855,769 68,292 188 
ALCACHOFA 11,268,662 359,258 31 
MADERA 7,193,141 94,602 76 
ALGODÓN 7,190,467 239,191 30 
LISTELOS CERAMICOS 6,944,138 34,411 202 
CACAO 6,448,317 208,404 31 
POLLOS 6,177,807 19,621 315 
PAPA 5,210,425 143,505 36 
JOYERÍA 4,594,723 12,347 372 
FIBRAS Y LANAS 4,078,073 45,474 90 
COLORANTE NATURAL 4,032,274 18,565 217 
ARTÍCULOS DEL HOGAR Y ARTESANIA 3,891,144 17,144 227 
CONFECCIONES 3,828,473 56,075 68 
TURISMO 3,632,394 12,510 290 
PRODUCTOS PROCESADOS 3,479,343 21,538 162 
DERIVADOS LÁCTEOS 3,445,357 36,063 96 
MAIZ 3,089,855 193,515 16 
LIMON 2,319,753 17,917 129 
ALIMENTOS PROCESADOS 1,744,900 8,300 210 
CEREALES 1,432,663 77,137 19 
PRODUCTOS HIDROBIOLOGICOS 1,125,663 16,672 68 
PALTA 863,601 13,084 66 
MANI 692,080 15,401 45 
AJIES Y PIMIENTO 606,416 14,003 43 
AJONJOLI 442,732 5,345 83 
ESPECIAS 422,671 1,611 262 
ALMIZCLE 283,143 18,773 15 
PIMIENTO PIQUILLO 232,502 17,747 13 
AROMATICAS Y MEDICINALES 223,299 36,622 6 
BARBASCO 221,004 1,332 166 
GANADO EN PIE 128,686 7,318 18 
FORRAJE 121,470 8,093 15 
AJO 91,283 23,757 4 
SOYA 77,116 31,508 2 
MACA 45,721 2,185 21 
MIEL 18,646 1,778 10 
CAUCHO NATURAL 1,300 219 6 
Total general 230,911,588 3,082,908 75 
Para la gestión  2000 a 2007. (1) Para obtener esta cifra distribuimos los gastos en AT por asignar entre los sectores y clientes de 
acuerdo a su peso en las ventas totales.  
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Annex H: Examples of PRA and PDA Collaboration 
 
Following are a few instances of where PRA and PDA jointly supported business development. 
Many of these initiatives originated during the period when PRA was directly supporting 
Alternative Development activities.  


Examples Observed by Evaluation Team  


Juanjui 
 
Los productores de cacao de la zona de Juanjui que se han beneficiado con los plantones  
distribuidos por el PDA entre los agricultores firmantes del referido convenio, son clientes 
preferenciales de las empresas y cooperativas que apoya el PRA, orientándose con la relación de 
agricultores beneficiarios de esta distribución y el cronograma de cosechas de acuerdo al 
desarrollo esperado de las siembras, proporcionados por el PDA.  
 
El volumen de producción es aún reducido en razón a la edad de las plantaciones. Sin embargo, 
el PRA ya ha promovido el relacionamiento de los productores de cacao de Huicungo, Alto del 
Sol, San Ramón, APAVI y APROVIT, entre otros comités de cacaoteros de la región Juanjui, 
con la empresa Romero Trading y las cooperativas ACOPAGRO y Agraria Industrial Naranjillo, 
propiciando y apoyando en la certificación orgánica de sus tierras, con la finalidad de que 
obtengan mejores precios en los mercados internacionales de cacao.  
 
En vista que gran parte de los productores de cacao son también productores de algodón áspero, 
el PRA ha prestado apoyo y asesoramiento a las empresas comercializadoras de este producto en 
beneficio de los agricultores firmantes del convenio de erradicación voluntaria y propiciando la 
certificación orgánica de sus tierras, además de la producción de semillas certificadas, con la 
finalidad de asegurar mayor uniformidad de la fibra y elevar la productividad. Entre las empresas 
que comercializan el algodón áspero que han sido relacionadas con los productores beneficiarios 
del PDA, se encuentra Romero Trading S.A., Algodonera de la Selva S.A.C. – ALSELVA y 
Algodonera Juanjui S.A.C.  
 
Aguaytía 
 
En esta zona, el Proyecto PRA promovió la comercialización en Lima de la producción de 
plátano “Bellaco” generada por los beneficiarios del PDA agrupados en el Consorcio de 
Productores de Plátano de Ucayali – COPPU, que habían perdido sus cultivos de plátano 
variedad FIAH por no tener aceptación en el mercado nacional.  
 
Por otro lado, también han prestado y continúan prestando atención prioritaria a los agricultores 
productores de Café y Cacao organizados en la “Cooperativa Agraria de Comercialización La 
Divisoria”, que agrupa a productores firmantes del convenio de erradicación voluntaria en San 
Alejandro y La Divisoria. En este caso también se ha orientado la producción hacia mercados 
especiales por origen y características especiales (producción orgánica), obteniendo precios muy 
superiores a los cotizados en las bolsas de Nueva York y Londres, así como en Alemania, Italia y 
Francia, entre otros. 
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Valle de los Ríos Apurímac y Ene 
 
Luego que la USAID dispusiera el retiro del PDA de este importante valle cocalero, el Proyecto 
PRA ha multiplicado sus esfuerzos en apoyo de los productores firmantes del convenio de 
erradicación voluntaria y otros beneficiados por el apoyo prestado por la USAID desde varios 
años antes.  
 
En este sentido, destaca el apoyo comercial prestado a las empresas MULTIAGRO y Machu 
Picchu, además de la Cooperativa Valle del Río Apurímac – CACVRA y Cacao VRAE para la 
comercialización de cacao y café, permitiendo que los productores agrupados en diversas 
asociaciones como la Asociación de Productores Agropecuarios Sierra y Selva Valle del Río 
Apurímac y las Comunidades Nativas de Quempiri puedan comercializar directamente y sin 
intermediarios, su producción de cacao y café con las empresas y cooperativas arriba 
mencionadas, obteniendo mejores precios y otros beneficios adicionales, como entre otros se 
puede mencionar la asistencia técnica en el cultivo del cacao.  
 
Paralelamente, los beneficiarios del PDA para la crianza de truchas agrupados en la Asociación 
Los 13 de Ayna y la Asociación de campesinos de Anco, que quedaron sin apoyo luego de la 
salida del PDA, recibieron el apoyo del PRA para mejorar la tecnología de crianza y 
comercializar adecuadamente su producción, especialmente dentro del mismo VRAE. 
 
Queda claramente establecido que el Proyecto PARA ha puesto especial atención a coordinar y 
apoyar a los beneficiarios del PDA. Esta colaboración no concertada, se ha observado bastante 
más estrecha a nivel campo que a nivel de oficinas centrales. Se sugiere que en el futuro la 
coordinación sea más cercana, para permitir que cuando las metas de producción del PDA se 
estén dando, el PRA pueda ya contar con arreglos comerciales para la misma. 
 
Examples Provided by PRA Staff 
 
1. Negocio de Madera Certificada con la Comunidad Nativa de SINCHI ROCA: El PDA 


financió el trabajo de campo para el inventario forestal y la elaboración  de los planes de 
manejo. EL PRA apoyó con asistencia técnica para las operaciones forestales y el 
sostenimiento de la certificación forestal y articulación con el mercado. 


2. Negocio de Caucho con Sinchi Roca y Puerto Nuevo: El PRA identificó las oportunidades 
comerciales y contactó con compradores de caucho. El PDA financió el equipamiento, los 
gastos operativos y capacitación a los extractores. 


3. Para la certificación de la concesión forestal de Maderas Peruanas, el PDA apoyo con 
asistencia técnica para la elaboración de mapas. 


4. Negocio de Café y CACAO con la Cooperativa La Divisoria: El PDA apoyó en el 
financiamiento para la instalación de nuevas áreas de cultivo. El PRA contribuyó asistencia 
técnica para mejorar la calidad del producto y acceso a la certificación orgánica.  


5. CCACAO en San Alejandro: A través de las ECA ( Escuelas de Campo ) promovidas por el 
PDA , el PRA coordinó para que en el plan de trabajo de las ECAs se incluya la certificación 
orgánica. 
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6. Piña Goleen: El PDA financió la instalación de piña en el sector de Huacamayo (Aguaytía) y 
el PRA ayudó con asistencia técnica para mejorar calidad de la fruta y programar el 
abastecimiento y articulación con el mercado. 


7. Venta de Leche Fresca por pequeños ganaderos de la comunidad de Guacamayo: El PDA 
apoyó con un modulo de 25 vaquillonas y un toro y el PRA apoyó con el acercamiento 
comercial a los productores con APROLEC (Cliente del PRA en Tingo María), capacitación 
a través de pasantías y articulación con el mercado. 


8. Maíz amarillo duro en la Zona de Neshuya, Curimana con la empresa SEM Perú Selva: El 
PDA financió la compra de semilla y los jornales de campo la empresa privada los 
fertilizantes y el PRA la asistencia técnica y la articulación con el mercado el acceso al 
crédito por parte de la empresa privada. 


9. Palma Aceitera con OLAMSA en Neshuya y ASPPASH en Shambillo: El PDA financia la 
adquisición de plantones y el PRA provee la asistencia técnica para  mejorar la productividad 
y la calidad de la materia prima. 


10. Algodón Áspero en la Zona de San Alejandro con ASFERA: El PDA financió la instalación 
del cultivos con comunidades que erradicaron la coca y el PRA organizó el acopio y la 
articulación con el mercado y acceso al crédito.  


11. Platino en Aguaytia con el COPPU: El PDA financió la instalación del cultivo y el PRA 
ayudó con la asistencia técnica para mejorar la calidad de la fruta y el acceso al mercado. 
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Annex I: Evaluation SOW with Response to Questions 
The SOW for the Evaluation Team is contained below. In the section titled “Objectives of the 
Evaluation,” a brief response is provided for specific questions, written in italics.  
 
 
USAID/Peru, through its Economic Growth and Environment (EGE) Team, wishes to contract 
the services of a multi-disciplinary team to conduct a final evaluation of the Poverty Reduction 
and Alleviation (PRA) activity. 
 
Purpose:  The evaluation will provide the USAID/Peru Front Office with an informed basis to 
consider options for follow-on economic growth assistance that would nurture continued 
development of market-led rural diversification in Peru’s economic corridors.  In particular, 
subsequent assistance will focus on helping Peru maximize potential economic growth and 
poverty reduction benefits under the U.S.-Peru Trade Promotion Agreement (PTPA) and other 
market opportunities.  In turn, the evaluation’s findings, conclusions, and recommendations will 
provide the Mission’s EGE Team with a foundation for designing the follow-on activity. 
 
Focus:  In the prior (mid-term) evaluation of PRA, the focus was on determining the impact and 
cost effectiveness of the activities and operations of PRA and providing recommendations on 
means and measures that could be taken to improve the project’s performance in the future.  The 
specific questions raised in the Terms of Reference for the mid-term evaluation are presented in 
Annex A.  An electronic copy of the mid-term evaluation itself, titled “A Qualitative Assessment 
of the Poverty Reduction and Alleviation Program Funded by the U.S. Agency for International 
Development in Peru – Volume 1” (January 2003), is available.  
 
The final evaluation will examine the impact (both direct and indirect), cost effectiveness, and 
strengths and weaknesses of PRA-supported activities and operations.  In addition, the evaluation 
will include some sector analysis regarding how to enhance sustainable, market-led 
diversification that increases the competitiveness of targeted economic corridors and enterprises.  
This mix of PRA evaluation and sector analysis will provide a solid basis for informing the 
design of the follow-on activity. 
 
Scope: 
 
1. The scope is an external evaluation of the original PRA activity (as designed) in the context 


of current economic growth dynamics (e.g., pending entry into force of the PTPA).  As 
originally designed, the key activity was the Economic Services Centers (ESC) component 
which provided a range of business development services to assisted enterprises.  The 
evaluation will not address two activity components that were subsequently added to PRA:  
(a) the public-private partnership (PPP) for infrastructure component and (b) the forestry 
component that will be addressed through other avenues.  Neither will the final evaluation 
examine the PRA policy component which became relatively inactive over the course of the 
project. 
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2. For the ESC component, the evaluation will conduct analysis of data drawn from a sample of 


the principal enterprises and business/value chains. On average, PRA has assisted four 
enterprises per economic corridor, across 10 corridors: Ancash, Ayacucho, Cusco, 
Huancavelica, Huancayo, Huánuco, Jaén, Piura, Pucallpa, and Tarapoto. 


 
The evaluation team will present to the Mission, for review and approval, a sample design for 
collection and analysis of data across three samples:  Sample 1 (PRA-assisted enterprises); 
Sample 2 (“demonstration effect enterprises” that did not receive PRA assistance but that are 
replicating investments in product lines initially produced by enterprises that received PRA 
assistance); and Sample 3 (business/value chains within an economic corridor having PRA-
assisted enterprises).  Sample 2 is particularly important in terms of generating information to 
estimate PRA’s indirect impact.  The samples should roughly reflect the percentage 
distribution of agricultural and non-agricultural enterprises assisted by PRA. 


 
3. The evaluation will cover a five-year period of PRA implementation from January 2003 – 


January 2008 (reference: the mid-term evaluation was completed in January 2003). 
 
Background 
 
PRA Genesis - In 1994, USAID/Peru prepared a comprehensive Food Security Strategy for Peru.  
The strategy examined the status of food security in Peru, identified major obstacles to 
improving food security, and defined promising programmatic responses for USAID/Peru.  Its 
main conclusions and recommendations were summarized as follows (in the terms of reference 
for the mid-term evaluation): 
 


• Peru's food insecurity is principally a question of poverty; 
• Poverty, especially extreme poverty, is concentrated in rural areas of the Sierra, as well as among 


the non-Spanish speaking population;   
• The poor and extremely poor suffer not only from low incomes, but also from limited access to 


markets and public services;   
• The root cause of poverty in Peru is low labor productivity which, in turn, reflects inadequate 


investment in human and material capital and poorly developed public policies and institutions. 
 
The Poverty Reduction and Alleviation (PRA) Activity is an outgrowth of this USAID/Peru 
Food Security Strategy of 1994.   
 
During 1996, USAID/Peru worked closely with the GOP to operationalize its Anti-Poverty 
Strategy.  The result was an approach that links poverty-stricken rural areas to lower hierarchy 
cities and these, in turn, to higher hierarchy cities in an "economic corridors" strategy.  Using the 
USAID/Peru-funded GOP Poverty Map of Peru (which geographically identified 419 poor and 
extremely poor districts) and data on population and market growth of intermediate cities during 
1990-95, 24 economic corridors were identified. 
 
To set priorities among the 24 corridors, the Anti-Poverty Strategy ranked each by two criteria:  
the economic potential of the corridor and its connection with extremely poor people.  According 
to the ranking, PRA concentrates its attention on the following 10 priority corridors:  Ayacucho, 
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Cajamarca, Cuzco, Huancayo, Huanuco, Huaylas, Jaen, Pucallpa, Puno, and Tarapoto. 
 
In order to consolidate USAID/Peru efforts to implement the poverty reduction and alleviation 
strategy, not only does PRA focus its activities within the economic corridors, but the Title II 
program uses its phase-down approach to do the same, thereby complementing PRA's actions. 
 
PRA Objectives - The goal of PRA is to improve the incomes of Peru's poor and extremely poor, 
thereby reducing their poverty and achieving sustained improvements in their food security.  Its 
purpose is to expand opportunities for sustained productive employment and income growth for 
the poor and the extremely poor.  Experiences in Peru and elsewhere in Latin America suggest 
that there are four essential interconnecting conditions to achieve a permanent reduction in 
poverty, that is, to create substantial numbers of income- and job-creating opportunities.  
Simultaneously, a fifth condition must prevail to temporarily alleviate extreme poverty; that is, a 
social safety net must underlie those still unable to increase incomes or find jobs.  Together, 
these five conditions are: 
 


• The existence of a favorable investment climate - investors will not open or expand businesses if 
the policy environment is not propitious, or if government investment is wasteful and 
unproductive; 


 
• The availability at reasonable cost of know-how to identify market opportunities and broker trade 


agreements; 
 
• The presence of reliable public infrastructure - especially roads, electricity, and irrigation - that 


lowers high costs of doing business; 
 
• Investment in human capital, specifically in basic education where the foundation for future 


learning is laid, and in vocational training where productive skills are developed; and 
 


• The existence of a social safety net which targets the extremely poor who are as yet unable to take 
advantage of the first four conditions for reducing poverty, but which improves their capacity to 
eventually participate in these areas. 


 
 
Based on these interconnected conditions, USAID/Peru developed its economic corridors 
approach for its Strategic Objective No. 2: Increased Economic Opportunities for the Poor in 
Selected Economic Corridors.  This approach presents the rationale for and logic of PRA.   
 
Economic Service Centers:  The Economic Service Centers (ESCs) are PRA's cornerstone.  One 
(or more) has been established in ten priority economic corridors where they draw upon the 
experiences of both producers and investors and provide services directly to them to improve 
their competitiveness.  Each Center has a number of principal functions, including: 
 


0. Facilitate access to information on markets (both domestic and foreign), technical and 
management assistance, financial services, legal protection, notary services, transport, insurance, 
etc., with the objective of lowering the costs of entry into markets and broadening the 
participation of local people in them.  The Centers do not provide any physical or financial inputs, 
but facilitate the access of producers and investors to information and services. 







Weidemann Associates, Inc.  Page 82 
 


  
1. Act as an aggressive broker of deals between foreign and domestic buyers and investors, on the 


one hand, and local producers, on the other. When necessary, the Centers provide specialized 
technical assistance and on-the-job training to resolve specific problems that stand in the way of 
local businesses getting started and expanding.  In short, the approach is arranging for buyers and 
sellers to get together who most likely would not have met otherwise. 


 
2. Identify the need for policy studies and dialogue - Each Center seeks to identify policy-based 


constraints that restrict economic opportunities and increase the transaction costs of micro, small, 
and medium farms and businesses.  The Center communicates the constraints to PRA 
management, which can then conduct appropriate analyses and bring alternative solutions to the 
attention of officials. (NOTE: the team will not evaluate this component) 


 
3. Promote mechanisms for coordination and problem solving among key private and public sector 


entities in economic corridors at a regional level.  Each Center works to identify the key 
institutional players at the corridor level who influence decision making as well as the actions 
required to address constraints that restrict economic opportunities.  As necessary, each Center 
facilitates the formation of task-oriented committees or advisory groups.  The Center will act as a 
catalyst and bring together institutional representatives at the highest level possible to ensure the 
leverage and decision making authority required for effective implementation. 


 
The other two elements of the poverty reduction track - investment in productive infrastructure 
and investment in education - are very important in increasing incomes and employment of the 
poor and extremely poor, and are handled in a complementary manner with GOP and other 
USAID/Peru and donor funding.  Simultaneously, the poverty alleviation track will be 
coordinated with the GOP and the USAID/Peru Title II programs. 
 
As will be noted further below, subsequent to the mid-term evaluation, PRA acquired two new 
functions:  (1) beginning in 2003, public-private partnerships (PPPs) to address infrastructure 
needs such as roads; and (2) beginning in 2006, forestry certification under forest concessions.  
Based on discussions within the Mission, it was agreed that this final evaluation will not include 
evaluation of either of these two components that will be assessed through alternative avenues. 
 
The Mission recognizes that the direct impact that PRA can make in these corridors is extremely 
limited given all the widespread needs stemming from the high levels of poverty, extreme 
poverty, and unemployment.  The hypothesis and expectation is that the promotion of successful 
business ventures in some of the more remote areas of Peru will demonstrate the viability of 
working in these areas and encourage continued and further investment in the future.  Put more 
directly, that success will breed further success.  Accordingly, as identified in the Terms of 
Reference for the mid-term evaluation, the chief means for measuring progress for this activity 
model are: increases in sales of clients that are directly attributable to PRA assistance; increases 
in employment stemming from these interventions; and increases in investment that PRA clients 
make in the corridors. 
 
Decisions on the institutional partners responsible for each individual Center were made on a 
corridor-by-corridor basis.  Electing the most appropriate institutional home for the Centers by 
taking into account the particular institutions available and the services demanded in each locale 
was considered to improve the chances for leaving behind sustainable employment and income 
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opportunities. 
 
It should be noted that, from the outset, the organizational and operational sustainability of the 
Centers themselves was not of particular interest.  If, after five years, the Centers were to be 
closed amidst a more vibrant local economy providing incomes and jobs for the poor within a 
Center's corridor, with other service providers fulfilling functions previously provided by the 
Centers, the Mission’s view was that the strategy would have proved successful. 
 
The design also called for an institutional contractor to assist the local implementing partner in 
obtaining the expertise needed to undertake the required policy studies, locate technical experts, 
and undertake publicity campaigns, among other functions.  It was to be contracted directly by 
USAID/Peru, and to monitor and gather data on the effectiveness of the ESCs in fulfilling their 
role within PRA and in meeting the needs of clients in the priority economic corridors. 
 
Chemonics International was competitively selected and contracted in October 1999 as the 
institutional contractor.  In that role, the Chemonics team served as strategic advisors, technical 
assistance providers, and as a monitoring and evaluation team for the PRA activity.   
 
Chemonics' contract was subsequently modified in April 2001 to expand their responsibilities to 
include achievement of the employment generation and increased sales objectives expected of 
the ten ESCs.  
 
Objectives of the Evaluation:  The final evaluation will provide quantitative and qualitative 
analysis of the impact (both direct and indirect), cost effectiveness, and strengths and weaknesses 
of PRA-supported activities and operations.  In addition, the evaluation will include some sector 
analysis regarding how to enhance sustainable, market-led diversification that increases the 
competitiveness of targeted economic corridors and enterprises.  This mix of PRA evaluation and 
sector analysis will provide a solid basis for informing the design of the follow-on activity which 
will be implemented with the PTPA and other market opportunities in mind. 
 
USAID/Peru believes, based on the mid-term evaluation, subsequent quarterly reports, and 
contact with project beneficiaries, that the experience of PRA has proven the validity of the 
activity’s original overarching development premise.  This premise consists of first identifying 
effective demand for products and services that can be provided in selected economic corridors, 
and then linking that demand with local providers and producer groups.  While the results 
achieved to date are impressive and augur well for continued economic expansion in the 
corridors, the Mission recognizes that fostering growth in these challenging areas is a long-term 
task.   
 
There are a number of specific items and issues that the Mission seeks to have the evaluation 
address and, to ensure that these topics are covered, these TOR include a series of questions 
(listed below) that should be answered by the evaluation team.  The team will examine issues 
and questions in the following five thematic areas: 
 


1. PRA’s Direct and Indirect Impacts 
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2. PRA’s Economic Service Centers (ESC) Component 
 
3. PRA and Alternative Development 
 
4. Assistance to Agricultural vs. Manufacturing and Services Sectors 


 
5. Operational Questions 


 
1. PRA’s Direct and Indirect Impacts:  The evaluation team will have access to information 


regarding the degree to which PRA generated new sales among its clients and new 
employment over the life of the activity.  But there are, as yet, two indirect impacts that need 
to be quantified:  (1) indirect, multiplier effect employment (if feasible within cost and data 
limitations, this may be quantified via an input-output matrix); and (2) demonstration effect 
businesses (e.g., how many artichoke enterprises now exist, and what portion of those were 
directly assisted by PRA vs. the portion that were not directly assisted?  For example, from 
2001-2007, PRA assistance was directly responsible for an increase of 366 hectares of 
artichokes in Huancayo, located in the Department of Junin.  During that same time period, 
overall artichoke production in Junin increased by roughly 430 hectares.  Can we assume that 
the example of those businesses supported by PRA indirectly led to some portion of the 
remaining increase in artichoke production in Junin not directly attributable to PRA 
assistance?  Did other producers begin to plant different varieties of artichoke originally 
introduced by PRA?). 


   
• Taking into account these two indirect effects, what was PRA’s impact on regional GDP?  


What impact did such a multiplier effect have on employment? See Table 6.  
 
• What have been the indirect impacts of PRA assistance relative to its original development 


hypothesis, design, benchmarks, and targets?  Are impacts greater now than when PRA was 
last evaluated in late 2002? Selected indicators of indirect impact are discussed in the section 
PRA’s Direct and Indirect Impacts. Sales, work days generated and investments have all 
increased compared to the2002 evaluation. 


 
• Taking into account direct and indirect impacts of different interventions, where is the return 


on USAID investment the highest in terms of geographic location and sub-sector?  Analysis 
to answer this question might find, for example, that investment in artichokes in Huancayo 
had the highest return on $1 USAID investment, while investment in gold jewelry in Piura 
had the least.  See tables 12 and 13, annex E, and figure 11 for data on the benefits to costs.  


 
• How many beneficiaries were reached, how much were sales increased, how many jobs were 


created, and at what cost per beneficiary? (NOTE: The PRA database contains detailed 
information in this area.)  See figures 2,3 and43 for sales, work days and employment data. 
Data on costs is contained in tables 11, 12 and13, figures10, 10 and 12, and in annex E. 


 
• Do per beneficiary costs differ in coca-producing corridors compared with corridors not 


producing coca?  Is it more expensive to link markets to ex-coca growers in intensive coca 
growing regions?  Benefits to costs vary substantially by ESC. Intensive coca growing is only 
one of many factors determining the benefits to costs ratio, and probably not the most 







Weidemann Associates, Inc.  Page 85 
 


important reason. Huánuco, for example had one of the lowest benefit to cost ration, but 
Pucallpa had a relative high cost to benefit ratio.  


 
• How does impact disaggregate by gender (e.g., to what extent has PRA helped women) and 


by corridor (e.g. corridors with coca production vs. corridors without coca production)?  PRA 
did not maintain results data by sex of the beneficiary or of the company owner or managers. 
Overall PRA estimates that 37 percent of beneficiaries are women. Women participants in the 
focus groups with producers accounted for about one third. 


 
• Was there a significant demonstration effect stimulating the entry of new producers or 


investors in product lines where early producers were initially assisted by PRA?  There was a 
demonstration effect for some crops, and the evaluation team with PRA staff identified 101 
instances of at least partial utilization of the PRA methodology by non PRA clients (see table 
4). 


 
• What has been the experience of producers who did not receive project assistance but are now 


investing in growing the same crops or manufacturing the same products that initially were 
produced by enterprises that received PRA assistance?  Buyers of products supported by PRA 
have begun to place field agents to encourage other growers to plant the desired crops, much 
like PRA does, though their level of technical assistance is lower than that provided by PRA.  


 
• How did enterprises (not receiving PRA assistance) learn how to make replicative 


investments in PRA-assisted product lines, and what assistance, if any, did they receive from 
non-PRA sources?  In most cases the technical assistance provided by PRA is easily 
replicated. Replication or no is more a business investment decision than a technical barrier.  


 
2. Economic Service Centers (ESC) Component: 


 
• Within the ESC component, what worked, what did not, and why? How are the existing 


alliances working? The centers visited had been working for several years and seemed to 
have operational details worked out, except for Ancash, which was new, and was having 
administrative problems to process payments quickly. We anticipate that will be resolved.  
 
The ESCs selected all had a presence in the area, which facilitated making contacts and 
effectively administrating the program. The evaluation team did not attempt to evaluate the 
issues surrounding PRISMA as an ESC operator.   


 
• What external factors influenced positive or negative outcomes? During the project period 


Peru enjoyed an overall growing economy, helped by generally high and increasing prices 
for several of the commodities supported through PRA, for example, rice, cotton, cacao, 
coffee, and others. This was a welcome positive influence. On the disruptive side, temporary 
inclusion of PRA in providing services for the alternative development created an artificial 
expansion, and later a contraction phase that created much uncertainty and, we are told, 
motivated business agents to minimize recruitment of new clients until the budget issues were 
settled and the needed offices were closed.  


 
• How effectively has PRA coordinated with Sierra Exportadora, other GOP entities, Title II 


Private Voluntary Organizations (PVOs), the private sector, and other USAID projects 
(MYPE Competitive, Alternative Development, etc.)?  Provide specific examples of 
successful collaboration. Coordination with alternative development after the separation has 
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been moderate to limited. Cooperation with Sierra Exportadora has begun and it appears 
that more will be coming in the months ahead. There is little coordination with MYPE 
Competitive. 


 
• Are any of the ESC-supported functions starting to be provided by other non-USAID funded 


sources (e.g., public sector agencies at national or decentralized levels, for-profit enterprises, 
or non-profits)?  To what extent have clusters or value-chains emerged or evolved to support 
specific products and what factors constrain development of sustainable and competitive 
clusters that can help producers: 


 
o To access market information needed to make business investment and management 


decisions? 
 
o To link with buyers and make business deals? 
 
o To access technical and management assistance, especially to (1) ensure that product 


characteristics meet product specifications demanded by the market (including export 
markets); and (2) increase productivity to help ensure enterprise profitability for 
producers? 


 
o To attract investment to the Economic Corridors that will help develop, expand, and 


enhance the sustainability of business enterprises? 
Sierra Exportadora claims it will follow PRA methodology in the future; in the field today 
it is not apparent that the current projects are market-pull to the extent that PRA defines 
that concept. NGOs may be the group that is most trying to duplicate PRA methodology 
for those projects that sell products in the market. Most of PRA activities include value 
chains supported by PRA. Clusters are functioning for trout, although at a relatively low 
level of organization. Artichoke production in the sierra is attracting additional buyers 
and suppliers outside PRA and clusters may soon form for this product.  


 
• If PRA were to be continued in some format, which of the four (above listed) functions 


originally supported by PRA would merit continued USAID support, which should no longer 
be supported by USAID (or receive reduced support – e.g., with producers covering a larger 
percentage of cost), and what (if any) functions would merit being added? PRA engages in all 
of the above activities, though they are mostly reactive rather than proactive. That means, 
their client tells them what is needed, then PRA tries to effectively provide the needed 
assistance.  
 


• What options might USAID and local stakeholders explore under a follow-on activity to build 
sustainability of PRA-type service provision into local institutions?  Based on a review of 
PRA and related developments in the environment, what are the options for building 
“sustainability” into the follow-on mechanism (e.g. public-private partnerships)? The 
evaluation team believes that the ESC benefits to costs ratio raises the option that during the 
next project it is possible to promote partial recovery of costs for some centers and some 
clients. With guidance from USAID the team did not attempt to develop more detailed 
guidelines. The evaluation team considers that few ESCs will ever be fully self sustainable. 


 
3. PRA and Alternative Development:  Building on the analysis provided in answering the 


aforementioned thematic issues and questions, the evaluation will answer the following 
additional questions: 
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• How successful has PRA been in making market linkages in PDA (Alternative Development 
Program) areas and what can be done to improve those linkages? Beginning in 2003 PRA 
focused major resources on making linkages in PDA service areas. Many of those linkages 
continued after the direct cooperation was reassigned by USAID. PRA continues to link 
production in the PDA regions with markets, but coordination with PDA is much reduced. 
The body of the report has suggestions for improved linkages. 


 
• Did PRA help meet alternative development (AD) objectives? Yes. 


 
• Given that PRA is now partially funded by AD Program Element funding, should the follow-


on activity be financed by AD program element funding or not?  PRA and PDA should be 
able to cooperate in many areas, but the projects have fundamentally distinct underpinnings 
and philosophies. .  


 
• Based on the team’s analyses in economic corridors that fall within the purview of the AD 


program, what management and financing arrangements should USAID utilize to bring about 
further collaboration and greater impact for both programs in these areas? 


 
• Did combining PRA and Counternarcotics objectives work and how might this work better in 


the future? Trying to combine the objectives of PRA and counternarcotics did not work, their 
objectives may seem to be similar, but their methodologies are quite different and did not 
mesh well when attached during 2003 and 2004.  


 
4. Assistance to Agricultural vs. Manufacturing and Services Sectors:  Peru’s population is 


becoming more urban which implies an expectation that manufacturing and services would 
make an increasing contribution to an economy’s GDP.  PRA was not directed to work in 
specific sectors, just to pursue increments in sales, but roughly 95% of PRA-assisted 
activities have been in the agricultural sector.  Perhaps enterprises based in PRA’s target 
corridors have a comparative advantage (based on access to land and labor) to quickly link 
with market demand for agricultural products.  At the same time, perhaps the enabling 
environment for investment in manufacturing and services is yet relatively weak but could 
improve as Peru moves to implement the U.S.-Peru Trade Promotion Agreement (PTPA). 


 
• Why is the percentage of PRA’s work so high with respect to the agricultural sector?  See 


table 8 for an estimate of share of work in the agricultural sector, and the discussion relating 
to this question. 


 
• Would PRA have had a greater impact on linking markets to manufacturing and service 


enterprises in PRA-assisted corridors if greater emphasis had been placed on and more 
attention directed to addressing policy reforms?  We found no data that would directly 
address this question for policies at the national or regional level; so here is an opinion 
based on observations in the field and conversations with participants. Existing policies 
clearly restrain trade and increase costs. If PRA had been able to resolve these issues 
perhaps the impacts would have been greater. However, after the departure of CONFIEP 
was not the best placed institution to promote policy change. Incentives on sales, and not on 
policy change means policy work will take place only if it can demonstrate immediate and 
significant changes in sales. On occasion PRA personnel did assist resolving policy issues for 
local communities. 
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• In terms of different economic growth models, what type(s) of USAID assistance would be 
most effective in: 


 
o Nurturing an enabling environment for entrepreneurial (innovative) capitalism in the 


economic corridors and Peru’s economy overall? 
 


o Helping entrepreneurs and investors to more effectively link into supply chains and 
attract investment and support of big firm enterprises (e.g. Wong, Carrefour, etc.)? 


 
o Advancing reforms to support market-led diversification in the economic corridors or 


Peru’s economy overall? 
The second option is what PRA does best. The business environment is very important 
and needs work; let PRA provide input for policy work, but not be charged with 
implementing that task. As an aside, the big firm enterprises seldom invest in suppliers, 
more often the reverse applies: suppliers are required to invest in “shelf space.” 


 
• What are the views of key stakeholders – other donors, national ministries or agencies 


(Agriculture, Trade, Labor, Environment), regional and municipal governments – regarding 
the PRA approach to market-led (trade-led) diversification as an engine for economic growth 
and poverty reduction? The response of DEVIDA, Sierra Exportadora, regional and local 
governments and NGOs that were implementing projects aimed at selling to buyers were very 
optimistic about the PRA methodology. Producers also believe it works for them. 


 
• How can the successes of PRA be used to convince national, regional, and local governments 


of their proper role in the development process? During the follow on project PRA should be 
able to project with some confidence that for every dollar of support they can generate X 
dollars of sales, or the client (or a local government, for example) does not pay. 


 
• What constraints, within and outside the region, impede the corridors from becoming more 


competitive, and at what level do these constraints need to be addressed (national, 
provincial/municipal, enterprise, and/or other)? 


 
• Which constraints should USAID’s MYPE Competitiva Project address that would impact 


favorably on competitiveness in the corridors served by PRA? 
 


• What role(s) can USAID play in relation to other donors, and in which priority areas would 
USAID-assisted interventions be most effective in addressing the identified constraints? 
Encourage PRA do what it does best, market pull. Then try to coordinate with other 
institutions to provide support for the supply-push that actually takes much of PRA’s budget. 
This will not be simple; the typical supply-push by a donor does much more than prepare to 
make a sale. 


 
• What are the opportunities for alliances/public-private partnerships?  


 
5. Operational Questions:  The evaluation team will examine the following operational 


questions: 
 


• Calculate the cost efficacy ratio, defined as the ratio of project investment (fixed costs 
plus technical assistance costs) relative to the increased sales that can be attributed as 
resulting from the technical assistance provided to PRA-assisted enterprises, for each 
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of the following categories: 
 


o Economic corridors; 
 
o 30 principal PRA-assisted clients, classified by value of sales. See the report 


for this data. 
 


• What criteria have been used to define the technical assistance needed to assist 
enterprises in solving problems? The client requests the technical assistance, PRA 
accepts or rejects. Of course there is negotiation with the client on what is best to do. 
PRA does tend to focus on assistance that increases sales, little more.  


 
• What can be concluded about the comparative cost efficacy of technical assistance 


provided by local experts compared with external experts?  A comparison of apples to 
oranges. When local assistance is available and can resolve the problem acquire 
locally. Sometimes only internationally acquired consultants have the experience to 
resolve a problem.  


 
• What evidence exists that PRA has directed attention to the concept of the 


sustainability of: 
 


o The assisted enterprises? They attempt to assess sustainability when deciding 
to accept a client. Once accepted, their TA is focused on successful sales, 
beyond that they do little institution building.  


 
o Productive sub-sectors (products) within economic corridors? Again PRA 


focuses on sales, but that focus has generated more stable market conditions 
for several crops, such as artichokes, trout, dry beans and peas, limes, and of 
course cacao and coffee – with a lot of help from AD for these last two. 
 


o The development of a local market of technical assistance services? Little 
emphasis is given to establishing a local market for technical assistance 
services. Several employees of PRA have been hired by buyers to help 
maintain purchases. 


 
• How do the principal enterprises receiving PRA assistance rate the value of the 


technical assistance received, by the following categories: Very high for all of the 
below. 


 
o Technical aspects of producing a product?  
 
o Organizational aspects of getting several producers to produce the same 


product? 
 


o Markets (i.e., market information, facilitating contacts with buyers, etc.)? 
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• What is the evidence that the type of technical assistance and the level of profit that a 
client would require in order to make an investment has been determined in 
accordance with pre-established technical criteria that include whether the assistance 
would result in sustainable sales? Each client is evaluated based on their situation. 
There are not a sufficient number of clients in a specific sector to establish prudential 
norms that would suggest sustainable sales. There are only a few trout buyers and 
they are so different that pre-established criteria is not workable. On the agricultural 
production side PRA does use pre-established criteria for how to deliver technical 
assistance and, in some cases, which producers to admit to the group. 


 
• How adequate are the criteria that the PRA monitoring office uses to collect and 


analyze the data that provide the basis for estimating the impact of PRA assistance? 
Monitoring appears to work independently of PRA operations. We did not receive any 
complaints that PRA leadership over ruled a decision by monitoring on what portion 
of sales, work days generated, or investments to include in the reports by 
participants. The data collection process appears to be reliable and reasonable. 


 
Sources of Information 
 
The evaluation team will be expected to meet with members of the USAID/Peru Economic 
Growth and Environment (EGE) Team, the USAID Alternative Development Team, the USAID 
MYPE Competitiva Team, USAID senior management, the Chemonics team responsible for 
managing PRA, the staffs of the ten ESC operators, other key players associated with PRA, and 
at least twenty of the principal clients of PRA.  The team will also review written material related 
to the project from the following sources: 
 


• USAID:  Activity Approval Document; Chemonics original contract and amendments; PRA mid-
term evaluation report; and project correspondence. 


 
• Chemonics:  Quarterly, semiannual and annual reports; Monitoring and Evaluation Unit's 


quarterly and field trip reports; product strategies; and overseas and local technical assistance 
consultants' reports. 


 
• Access to Chemonics’ PRA database to conduct quantitative analyses in support of this 


evaluation. 
 
• Economic Service Centers (ESCs):  Client business plans and quarterly progress reports; 


biweekly operations reports; and local technical assistance reports. 
 


• Other sources of economic, business, and poverty data: e.g., El Instituto Nacional de Estadística e 
Información (www.inei.gob.pe); CPI polling firm (www.cpi.com.pe); The World Bank; 
Economist Intelligence Unit; etc. 


 
Methodology 
 
This will be an external evaluation but should be conducted in consultation with USAID/Peru 
and Chemonics to ensure that the team has the fullest possible background and contact 



http://www.inei.gob.pe/

http://www.cpi.com.pe/
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information. The key issues to be addressed by the evaluation team should be developed in 
consultation with the EGE Team during the evaluation team's first meeting with the Mission.  
The methodological instruments to be used should focus on obtaining information, opinions, and 
quantitative data from counterparts, contractors, partners, PRA clients, beneficiaries, GOP 
entities, and other donors. These will include the preparation of appropriate questionnaires that 
will enable the team to gather all the information required from all parties involved in, or related 
to, the activity. 
 
The evaluation team should consider starting its work with a paper review of all the documents 
cited in the “Sources of Information” section above. It should also be prepared to conduct 
interviews with a sample of assisted enterprises and “demonstration effect” (or “replicative”) 
enterprises in a sample of corridors.  The evaluation methodology also should provide for an 
assessment of approximately 10 business/value chains (to include participating productive and 
service enterprises).  At this point, it is unclear whether the evaluation will use probability or 
non-probability samples.  The Mission expects the evaluation team to present strong quantitative 
analysis, within data limitations, that clearly addresses key issues found in the research questions 
such as the direct and indirect impact and cost effectiveness of PRA. 
 
The Mission is looking for new, creative suggestions regarding this evaluation, and it is 
anticipated that the implementer will provide a more detailed explanation of the proposed 
methodology for carrying out the work.  The methodology will be comprised of a mix of tools 
appropriate to the evaluation’s research questions.  These tools may include a combination of the 
following: 
 


• Review PRA documentation (e.g., mid-term evaluation; quarterly reports); 
 
• Quantitative analyses (e.g., cost-benefit or return on investment analysis, as appropriate); 
 
• Review trade and competitiveness constraints identified by MYPE Competitiva and other sources 


(e.g., Alternative Development Project; World Bank “Doing Business” Report); 
 
• Organize focus group discussions with PRA, MYPE Competitiva, and Alternative Development 


stakeholders; 
 
• Conduct stakeholder interviews (ESCs; service providers; assisted and non-assisted enterprises); 
 
• Case studies of successful enterprises and successful (or emerging) supply chains, value chains, 


and/or clusters. 
 
To facilitate the bidder’s formulation of the methodology to be used for quantitative analyses of 
such issues as direct and indirect impact and cost-benefit ratios, Annex B provides a summary 
description of the content and structure of the data in the PRA database. 
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 LEFT: Fur artisan from Sicuani in the Cusco-Puno Economic Corridor, 
supplier of handcrafts for the CAFÉ BRITT chain in the Lima 
International Airport, Peru
PRA / IVANNA NARDUZZI DOCUMET


INSIDE FRONT COVER: Private investment in the Andes: fl oating 
cages for trout production in Lake Titicaca, Puno. Because of this 
initiative by Piscifactoría de Los Andes, the fi rm produces and exports 
1,000 metric tons of trout annually, organizes 45 small local fi rms, 
generates more than 300 permanent jobs.
PRA / IVANNA NARDUZZI DOCUMET


FRONT COVER:  Agroindustry generates much of PRA-supported 
labor, especially female labor. Pictured, workers in the processing plant 
of AgroMantaro in Concepcion, Junin.
 PRA


BACK COVER: 52 percent of the jobs created by PRA-supported 
work in artisan activities went to women. In this picture, one of the 
more than 300 Ayacuchan artisan suppliers to the textile business of 
Macedonio Palomino. 
 PRA
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iv ACRONYMS


Madedonio Palomino and his wife, Luzmila Huarancca, are two 
successful small business owners working with close to 300 weavers 
in the poor regions of Ayacucho. Their products are sold in exclusive 
stores in Lima and are exported to Colombia, Chile, Argentina, 
Europe, and the United States.
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vi ACRONYMS


In 2008, with PRA support, the AgroMantaro company, headquartered 
in Concepsion, Junin, began production of jalapeño peppers for 
processing and export in the Chanchamayo Valley region in La Merced, 
Junin.
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In the early nineties the Govern-
ment of Peru introduced a series 
of drastic economic reforms to 
boost economic growth, fi ght 
hyperinfl ation, and reduce 
poverty. Despite the eff orts and 
some good years, beginning in 
1994 the economy took a down-
ward turn with GDP growth 
slowing from 13 percent to less 
than 1 percent in 1998. As a 
result, poverty levels remained 
high and resistant to improve-
ment. By the late nineties, half 
of all Peruvians were poor and 
40 percent of these lived in 
extreme poverty. 


To address the poverty issue, 
between 1994 and 1997, the 
United States Agency for Inter-
national Development (USAID) 
worked closely with the Gov-
ernment of Peru to develop 
and implement a government 
anti-poverty strategy. Realizing 
that the best way to support 
the anti-poverty strategy was by 


taking advantage of the private 
sector and its ability to link poor 
people with markets and cre-
ate job opportunities, USAID 
launched the Poverty Reduction 
and Alleviation Program (PRA) 
in 1998.


Th e goal of PRA was to con-
tribute to poverty reduction by 
generating sustainable income 
and employment and mobiliz-
ing private-sector investment in 
key economic corridors of Peru, 
defi ned as natural commercial 
networks linking rural areas with 
intermediate cities that exhibit 
high rates of poverty and the 
potential for economic growth. 
To accomplish this goal, PRA 
included two main components: 
business services and public-pri-
vate partnerships for infrastruc-
ture development. 


Making markets and private in-
vestment work for the poor, PRA’s 
business services component 
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sought to promote private and 
market-driven enterprise growth 
and development through re-
gional economic service centers 
(ESCs), which assisted individual 
client fi rms to overcome specifi c 
obstacles to business expansion. 
Quantitatively, success of this 
component was measured by 
new sales, jobs created, and 
investment in physical plant and 
related equipment to the PRA-
assisted enterprises and com-
paring these indicators against 
annual targets. After nine years of 
implementation, PRA exceeded 
its life-of-program targets. PRA 
helped Peruvian micro, small and 
medium-sized businesses gener-
ate more than $300 million in 
sales; close to 82,000 new jobs; 
and $20 million worth of invest-
ment in 13 economic corridors. 
But most importantly, by assist-
ing 220 business clients — either 
processors or traders — PRA 
helped to improve the pro-
ductivity of more than 42,000 
small businesses that established 
commercial linkages with PRA 
clients. 


To name a few cases, because 
of PRA’s intervention, more 
than 600 small trout producers 
throughout the Peruvian Andes 
have improved productivity and 
trout quality to the point that 
today they export, indirectly 
through Piscifactoría Los Andes, 
the most important Peruvian 
trout exporter. Additionally, close 
to 1,700 textile artisans have 
exported their production to the 
United States and Europe via 
Allpa, R. Berrocal, Royal Knit, 
Macedonio Palomino, and other 
main exporters of Peruvian hand-
icrafts. In another case, more 


than 200 artichoke farmers in the 
Mantaro Valley saw a 30 percent 
increase in their incomes thanks 
to their commercial linkage with 
Agro Mantaro, a consortium 
of Peruvian, Spanish, and U.S. 
investors, that invested $845,000 
in an artichoke processing plant 
with a capacity of 811 tons per 
month, an investment with no 
precedent in the Peruvian Andes. 
By looking at the investment in 
physical plant and equipment 
by PRA’s clients and the long-
term relationship that has been 
created between some clients and 
benefi ciaries, it could be argued 
that PRA’s impact is sustainable. 
In the case of Piscifactoría Los 
Andes, the investment of more 
than $1 million in trout breeding 
fl oating cages in Lake Titicaca 
and a nearby processing plant 
has generated $7.2 million in in-
cremental sales and close to 300 
permanent jobs in four years, and 
the expectation is that both sales 
and employment will continue 
to grow. Th is is also the situa-
tion of Mountain Lodge of Peru, 
a tourism business that has had 
incremental sales of $2.8 million 
and generated 235 permanent 
jobs just a year and a half after 
investing $1 million in the con-
struction of eco-lodges and other 
tourism related infrastructure. 


Leveraging public and private 
sector funds to increase the sup-
ply of key transport infrastructure 
through the public-private part-
nerships (PPPs) for infrastructure 
development component, PRA 
helped the Government of Peru 
increase the supply and quality 
of transportation infrastructure 
critical to facilitate enterprise 
development, improve produc-
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3        EXECUTIVE SUMMARY


USAID Administrator and Director of U.S. Foreign Assistance 
Henrietta Fore with textile entrepreneur Macedonio Palomino 
and his wife and partner, Luzmila Huarancca, during a visit to Mr. 
Palomino’s workshop in Ayacucho, January 2008.


tivity and competitiveness, and 
spur economic growth in key 
regions. To do so, PRA did not 
build roads; instead, PRA pro-
vided technical assistance to the 
government in the design and 
implementation of concession 
type PPP transactions to fi nance, 
build, rehabilitate, operate, and 
maintain in the long-term major 
infrastructure projects in strategic 
regions of Peru. Between 2003 
and 2007, PRA worked with 
PROINVERSION, the Peruvian 
agency in charge of implement-
ing Peru’s infrastructure conces-
sions program, and other govern-
ment agencies in designing and 
implementing fi ve transport and 
energy projects:


• Th e $220 million Amazon 
North highway concession, a 
25-year concession to fi nance, 


construct, rehabilitate, oper-
ate, and maintain 964 kilo-
meters of highway connecting 
the cities of Paita in the west, 
and Yurimaguas in the east of 
Peru.


• Th e new Southern Container 
Terminal in the Port of Callao, 
a 30-year concession contract 
to fi nance, build, operate, and 
maintain a new, state-of-the 
art container terminal in the 
Port of Callao that will in-
crease cargo handling capacity 
by 830,000 20-foot equivalent 
units (TEUs) by 2010. Th e 
concessionaire is required to 
invest $220 million for the 
construction of the fi rst two 
berths (Phase I), $110 million 
in general improvements to 
the Port of Callao (Phase II), 
and intends to invest an addi-
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4 EXECUTIVE SUMMARY


Loading a truck with bananas from the jungle produced by the COPPU
association in Aguaytia - Pucallpa Economic Corridor.
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5        EXECUTIVE SUMMARY


tional $253 million to further 
increase the new terminal’s 
cargo handling capacity. 


• Th e $115 million Amazon 
Central Highway conces-
sion, a 25 to 30 year contract 
to rehabilitate, operate, and 
maintain 847 kilometers of 
highway between Lima and 
Pucallpa and the highway 
connecting La Oroya and 
Huancayo. Th is concession 
will be awarded by PROIN-
VERSION in 2009, shortly 
after the end of PRA.


• Th e Fernando Belaunde Terry, 
a 450 kilometer highway that 
connects the cities of Tarapo-
to, in the Department of San 
Martin, and Tingo Maria, in 
the Department of Huánuco. 
PRA completed the design 
phase of this transaction.


• Rural electrifi cation. In an 
eff ort to expand access to 
electricity services in key rural 
areas of Peru, PRA evaluated 
options to leverage invest-
ments in four rural electric 


systems in the departments of 
Ayacucho and Ucayali.


PRA’s success is refl ected not 
only in the impressive results 
achieved throughout the years 
of implementation, but also in 
the profound eff ect PRA has had 
in changing the thinking about 
how economic development 
projects are implemented in 
Peru and the impetus PRA gave 
to Peru’s infrastructure conces-
sions program. In recognition of 
PRA’s operational approach and 
unparalleled results, USAID, 
together with the Government of 
Peru’s Sierra Exportadora, Minas 
Buenaventura, and Antamina, 
formalized the PRA alliance to 
fully embed the PRA approach in 
the Sierra of Peru. In the follow-
ing pages, this report provides 
more information on the results 
PRA brought about during its 
life, an overview of how PRA 
achieved such unmatched results, 
and the lessons learned during 
nine years of implementation 
and their implication for the 
design of development programs 
in the future.
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Marlinda Masgo, the leader of a group of woodworkers in Pucallpa, 
preparing an order for the export company ALLPA SAC.


1 Chapter Peru PRA Final Report DM ok.indd   S61 Chapter Peru PRA Final Report DM ok.indd   S6 9/19/08   7:02:13 PM9/19/08   7:02:13 PM
Process CyanProcess CyanProcess MagentaProcess MagentaProcess YellowProcess YellowProcess BlackProcess Black







7        WHAT HAS PRA DONE? WHAT RESULTS HAS IT BROUGHT ABOUT?


CHAPTER ONE


WHAT HAS PRA 
DONE? WHAT 
RESULTS HAS 
IT BROUGHT 
ABOUT?


When the United States Agency 
for International Development 
(USAID) launched the Pov-
erty Reduction and Alleviation 
(PRA) program in 1998, Peru 
was very diff erent from what it is 
today. Despite some good years 
in the early 1990s, the Peruvian 
economy limped along from 
year to year, and poverty levels 
remained high and impervious to 
improvement, especially in rural 
areas of the highland (Sierra) 
and jungle (Selva) regions of the 
country. Labor was plentiful and 
poorly paid. Today the economy 
is much more buoyant, riding 
the crest of a number of years of 
steady if not spectacular growth. 
It is also diff erent structurally. 
Optimism and investment have 
risen, and many areas now face 
labor shortages, especially in 
peak periods, which has had a 
positive eff ect on wages. Th at 
said, poverty remains a prob-
lem. Poverty rates have dropped 
— from 48.6 percent to 39.3 


percent nationally between 2004 
and 2007 — but more signifi -
cantly on the coast than in the 
Sierra and Selva.


In very broad terms, PRA has 
consisted of two major compo-
nents. Under the fi rst, the Busi-
ness Services component, PRA 
has operated Economic Service 
Centers (ESCs) in the interior 
of the country since 2000. Th e 
second, the Public-Private Part-
nerships (PPP) Infrastructure Fi-
nance component, has facilitated 
concession of the 964-kilometer 
Amazon North Highway and the 
Port of Callao and completed the 
transaction design work for the 
867-kilometer Amazon Central 
Highway. Th e PPP component 
came into being in 2003.


Chapter One gives a bird’s-eye 
view of the results that PRA has 
brought about during its life. It 
shows how PRA has achieved 
success in good and bad times 


PR
A
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8 WHAT HAS PRA DONE? WHAT RESULTS HAS IT BROUGHT ABOUT?


and in both relatively propitious 
and less favorable working envi-
ronments. Th e results have taken 
various forms, as the following 
pages illustrate.


BUSINESS SERVICES 
COMPONENT
Big-Picture Results
Th e Business Services compo-
nent’s measures of success have 
been the new sales of its business 
clients, the new jobs attendant 
to those sales, and investment 
by clients in physical plant 
and equipment. Each year, the 
program set targets for the three 
measures and monitored results 
closely against those targets. PRA 
did not meet each of its targets 
every year, but exceeded each of 
its life-of-program targets by a 
substantial margin.


PRA’s sales, jobs, and investment 
results appear to the left to un-
derscore the importance USAID 
and its implementation con-
tractor attached to quantitative 
results throughout the program’s 
life. Page 10 also shows the 13 
economic corridors where the 
program has worked. Th rough 
September 2008, PRA helped


• Business clients increase their 
sales by $307 million


• Create 81,800 new jobs (full-
time employment equivalents)


• Induce $20.3 million in 
investments by clients in plant 
and equipment


Th ese results refer only to the 
new sales, new jobs, and invest-
ment that took place within the 
economic corridors where PRA 


PRA CUMULATIVE NET SALES
THROUGH SEPTEMBER 2008
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9        WHAT HAS PRA DONE? WHAT RESULTS HAS IT BROUGHT ABOUT?


has worked, and therefore under-
state the full economic eff ect they 
have had.


Business clients in four of the 
corridors — Huancayo, Pucallpa, 
Cusco, and Jaén — accounted 
for more than half — 57 percent 
— of all new sales. Since PRA 
has not worked in all corridors 
for the same length of time, 
comparing the performance of 
ESCs is not straightforward. In 
Huaylas, Piura, and Cajamarca, 
for example, PRA maintained a 
physical presence for only three 
to fi ve years. Th eir rank as the 
fi fth-, sixth-, and seventh-ranked 
economic corridors with regard 
to cumulative net sales, far from 
refl ecting relatively poor per-
formance, is a tribute to what 
they were able to accomplish in 
a relatively short period of time. 
Ancash is a special case because it 
has been operating for less than 
a year1.


As might be expected, the top 
four economic corridors in new 
sales appear among the top gen-
erators of employment as well. 
Intriguingly, although Ayacu-
cho, Puno, and Tarapoto were 
laggards in generating new sales, 
they generated above-average 
levels of new employment.


Fifteen of PRA’s business clients 
accounted for slightly less than 
half — 47 percent — of total 
new sales. Th e clients are in 
widespread geographic areas and 
off er a broad range of goods and 
services. Among all clients, rice, 


trout, palm oil, and fruits are the 
principal products supported by 
the program; however, in terms of 
percentages, they do not exceed 
other products by a large margin.


Reviewing the full list of prod-
ucts, it is tempting to con-
clude that PRA was primarily 
an agricultural program. But 
almost two-thirds (64 percent) 
of the program’s clients engage 
in processing activities, not in 
primary production. In addition, 
many clients engaged in primary 
production sell their products to 
processors outside their econom-
ic corridors but still within Peru. 
Th erefore, it is more accurate to 
say that PRA has been primarily 
an agro-industrial program, with 
the raw material coming from 
the countryside and the process-
ing taking place in cities. Th at 
conclusion is consistent with the 
initial vision of the program — 
that is, one in which countryside 
and city would link within and 
among economic corridors.


IMPACT ON PEOPLE
PRA’s goal is to reduce poverty 
in the economic corridors where 
it works. At the beginning of the 
program, USAID fi nanced inde-
pendent baseline poverty surveys 
in the 10 original corridors of 
interest, but it did not repeat 
these surveys in the program’s 
later years. With the benefi t of 
hindsight, PRA’s economic cor-
ridors have experienced so much 
change over the last decade — 
and the program’s investment in 
each corridor has been so modest 


1 For the reporting of results, a distinction is made between the Huaylas ESC and the Ancash 
ESC.  The Huaylas ESC is the offi ce in operation from 2000-2004, while the Ancash ESC is 
the offi ce partially fi nanced by the Antamina Mining Company.
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10 WHAT HAS PRA DONE? WHAT RESULTS HAS IT BROUGHT ABOUT?


  


Pucallpa-Aguaytia-Tingo Maria
• $46.9 million in new sales (70% in AD)
• 11,000 Permanent jobs (83% in AD)
• $3.3 million in investment


CUMULATIVE RESULTS IN PRA’S ECONOMIC CORRIDORS


Piura-Tumbes
• $27.5 million in new sales
• 5,300 permanent jobs
• $2.8 million in investment


Cajamarca
• $17.8 million in new sales
• 4,300 permanent jobs
• $0.4 million in investment


Ancash
• $2.2 million in new sales
• 800 Permanent jobs
• $0.1 million in investment


Tarapoto-Juanjui-Tocache
• $15.7 million in new sales (59% in AD)
• 8,200 permanent jobs (62% in AD)
• $1.1 million in investment


Huanuco
$9.3 million in new sales
2,700 permanent jobs
$0.2 million in investment


H


Huancayo La Merced
• $51.4 million in new sales
• 9,100 permanent jobs
• $4.9 million in investment


Puno
• $11.0 million in new sales
• 7,700 permanent jobs
• $0.2 million in investmentHuancavelica


• $5.1 million in new sales
• 2,200 permanent jobs
• $0.3 million in investment


H li


Ayacucho-VRAE
• $19.7 million in new sales (45% in AD)
• 9,100 permanent jobs (21% in AD)
• $0.7 million in investment


A h VRAE


Jaen
• $39.3 million in new sales
• 10,100 permanent jobs
• $2.5 million in investment


Cusco-Puno
• $40.1 million in new sales


• 9,000 permanent jobs


• $2.0 million in investment


Huaylas
• $21.3 million in new sales
• 2,500 permanent jobs
• $2.0 million in investment
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PRINCIPAL PRODUCTS BY NET SALES
CUMULATIVE RESULTS THROUGH SEPTEMBER 2008


Rice: 11%


Trout: 8%


Palm Oil: 8%


Fruits: 7%


Flowers 


and 


Plants: 


5%


Coffee: 6%


Ceramic Tiles: 3%
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Poultry: 3%


Dairy Products: 3%


Cotton: 2%


Potatoes: 2%


Other: 18%


Wood: 


5%


Artichokes: 4%


Tara: 4% Beans and Legumes: 6%


TOP FIFTEEN PRA CLIENTS
CUMULATIVE NET SALES THROUGH SEPTEMBER 2008


Piscifactoria de los Andes
Olamsa S.A.


Agrosinor  SAC
Moliselva/Don Isaac


Ceramicas Kantu SCRl
La Granja Orihuela EIRl


Gloria S.A.
Trasformadora Agricola SAC


Cecovasa
NCS American Forestal


Aicacolor
Empafrut SAC


Forestal Venao SRL
Selva Industrial S.A.
Argromantaro SAC


0 10 186 14 22 2442 12 208 16 26


Trout: 24.1


Palm Oil: 21.5


Milk: 6.4


Rice: 12.0


Wooden Flooring: 4.5


Tara: 6.3


Ceramic Tiles: 10.2


Natural Colorant: 4.4


Certifi ed Wood: 4.0


Rice: 13.1


Coffee: 5.4


Poultry: 8.6


Fruit: 4.3


Processed Fruits: 4.0


Artichokes/Peppers and Hot Chilis: 3.9


IN MILLION U.S. DOLLARS


PRA NET SALES 
PERCENTAGE BY 
STAGE OF CLIENTS 
IN THE VALUE 
CHAIN THROUGH 
SEPTEMBER 2008


Commercialization:
14%


Transformation:
64%


Other 
Services:


2%


Primary 
Production:


20%


 The Puno ESC closed in December 2004; subsequently the Cusco ESC took over 
the management of some of these businesses.


 The Huaylas ESC closed in December 2004.  In 2007 the Ancash ESC opened but 
with a wider area of intervention and partially fi nanced by the Antamina mining 
company; thus, the reason for distinct results.
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12 WHAT HAS PRA DONE? WHAT RESULTS HAS IT BROUGHT ABOUT?


in relative terms — that even 
had the follow-up surveys taken 
place, it would have been diffi  -
cult to identify a statistically clear 
cause-and-eff ect relationship be-
tween PRA’s eff orts and corridor-
wide changes in poverty status. 
In principle, the task might have 
been easier with control groups; 
in practice, selecting groups that 
really control for diff erences 
would have been much easier 
said than done.


Although it is diffi  cult to prove 
incontrovertibly that PRA has re-
duced poverty, a substantial body 
of evidence that has accumulated 
over the years suggests that PRA 
has succeeded in reaching large 
numbers of poor people and 
has had a signifi cantly positive 
impact on them.


Th e fi rst evidence comes from 
the application to PRA of 
USAID’s Poverty Assessment 
Tool (PAT) on PRA’s interven-
tions. Th e tool, designed for 
USAID by the IRIS Center of 
the University of Maryland, 
estimates the poverty levels of 
a program’s benefi ciaries. Spe-
cifi cally, it gauges the extent to 
which a program reaches the very 
poor, defi ned as people earning 
less than $1.00 per day2.


PRA distinguishes between 
program clients and benefi cia-
ries. Program clients typically are 
processors or traders that enter 
into formal relationships with 
the program through business 
plans. Most times, the processors 
or traders source from suppli-
ers — typically small producers, 


POVERTY RATES 
IN PRINCIPAL 
DEPARTMENTS WHERE 
PRA HAS WORKED


Department 2004 2007


Ancash 53.3% 42.6%


Ayacucho 65.9% 68.3%


Cajamarca 66.2% 64.5%


Cusco 53.1% 57.4%


Huancavelica 84.8% 85.7%


Huánuco 78.3% 64.9%


Junín 49.6% 43.0%


Piura 60.7% 45.0%


Puno 78.3% 67.2%


Ucayali 56.3% 45.0%


San Martín 51.9% 44.5%


2. This study served to measure the level of extreme poverty for the microenterprises 
(small suppliers) linked to the business plan that PRA promoted in 2007 using the Poverty 
Assessment Tool.  The PRA team only applied this previously designed tool.


Santa Rosa de La Libertad, Huanuco: harvesting capiro potatoes 
planted under contract with Snacks America Latina-Frito Lay. 


PRA
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13        WHAT HAS PRA DONE? WHAT RESULTS HAS IT BROUGHT ABOUT?


particularly farmers. Th ose small 
producers are the program’s 
benefi ciaries. At the time of the 
application of PAT in late 2007, 
PRA had 194 active clients who 
had backward sourcing linkages 
with 37,800 benefi ciaries.


Th e team applying PAT surveyed 
324 randomly selected house-
holds throughout the corridors 
where PRA works. Th ey found 
an estimated 43 percent of PRA 
benefi ciaries to be very poor. 
Given that the very poor are a 
subset of the poor, the fi ndings 
suggest that, even though PRA’s 
immediate clients normally are 
processors and traders, it has still 
been quite successful in reaching 
its ultimate target population.


A second body of evidence con-
sists of the results of case studies 


conducted by independent third 
parties. Examples of such case 
studies include the following:


Impact on the welfare of women 
manufacturing gold chains in the 
city of Cajamarca3. Th is econo-
metric study compares women 
employed by a PRA client in 
gold chain manufacturing in 
Cajamarca with a randomly 
selected control group. Th e study 
estimates that PRA support 
helped raise the incomes of the 
women and increased the hours 
they worked by an average of 
119 percent and 103 percent, 
respectively. In absolute terms, 
the increases in income were suf-
fi cient to raise the women above 
Peru’s extreme poverty line.


Impact on the welfare of arti-
choke farmers in the Mantaro 


“When we began collecting and selling milk, we were 
able to get 2.5 to 3 liters of milk per cow per day, and of 
low quality. With PRA´s help and technical assistance, we 
increased our productivity by reaching 5.7 liters of milk per 
cow per day, we increased the quality by 90 percent, and 
the assistance we received for phytosanitary certifi cation al-
lows us to provide a guaranteed product to our consumers. 
Without PRA’s support this would not have been possible.”


— Oswaldo Álvarado, member of the milk producers’ 


association APROLEC in Tingo María


“In this campaign, which was the fi rst for us in Cusco, the 
role of PRA has been fundamental. They gave us support in 
institutional relationships, helped identify new production 
areas, and gave us the confi dence to enter into those new 
areas by providing important information regarding the soil 
quality, temperature, and water conditions.”


— Jorge Palma, technician of the artichoke export 


company ALISUR


3. Pedro Mateu y Jean Vilca, Modelo de medición de impacto sobre el bienestar objetivo y 
subjetivo, Documento de Trabajo 62 (Lima: Universidad del Pacífi co, 2004).
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14 WHAT HAS PRA DONE? WHAT RESULTS HAS IT BROUGHT ABOUT?


Valley4. Th is study uses a quasi-
experimental design to compare 
farmers who produced artichokes 
for PRA clients with randomly 
selected control groups. Th e 
study estimates that the monthly 
incomes of PRA-supported ar-
tichoke farmers were 30 percent 
higher than they would have 
been without PRA support.


Impact on snow pea producers in 
Ayacucho5. Early in the program, 
PRA helped two clients introduce 
snow peas in Ayacucho. Th is 
study analyzes data from struc-
tured interviews with actors work-
ing with snow peas, from farmers 
to exporters. It also compares 
day laborers working with snow 
peas with a control group of day 
laborers working with commercial 
potatoes, the traditional crop in 
the area. Th e study estimates that:


• Snow peas generated $351 
more in sales per hectare than 
commercial potatoes


• Snow peas generated 269 more 
person-days of employment 
per hectare than commercial 
potatoes


• Most of the additional em-
ployment went to women


• Day laborers working with 
snow peas earned 15 percent 
more per month than labor-
ers working with commercial 
potato crops


A third body of evidence is the 
bevy of testimonials PRA has 


received from both clients and 
benefi ciaries over the years. Al-
though not scientifi c, they bring 
home the message that PRA’s 
impact is much more than num-
bers; as the citations presented 
here illustrate, it has to do with 
how the program aff ects people’s 
lives.


Since PRA primarily works 
directly with processors and trad-
ers — and, as a result, presum-
ably gives them more personal 
attention — it may be natural to 
expect accolades to come from 
that quarter. What is not easily 
anticipated is the esteem with 
which PRA’s benefi ciaries regard 
the program. Th e team that con-
ducted PRA’s independent fi nal 
evaluation interviewed a broad 
cross-section of benefi ciaries 
throughout the country. Th ey 
report:


Benefi ciaries gave nearly unani-
mous praise for the technical 
assistance provided by PRA. Th e 
enthusiasm shown by small agri-
cultural producers for their newly 
found markets and associated 
income was noticeably greater 
than feedback from producers 
of more traditional agricultural 
development projects. Said one 
benefi ciary, “Before there was 
only one buyer (company A), it 
was a monopoly. Today (compa-
ny B) quotes their price and the 
price does not go down, rather it 
goes up. If there were only one 
company, the price would be 
less. Th anks to competition, the 
people plant.”


“ We were concerned 


that we had unused 


fi elds. We were unable 


to begin producing 


anything because of 


our lack of capital and 


market connections. 


PRA helped us make 


contact with the fi rm 


Procesadora Mejía 


to produce pigeon 


peas. The company 


provided us with the 


machinery to prepare 


the plots, seeds, and 


soil disinfectants. PRA 


gave us continuous 


technical assistance 


in the fi elds. This 


relationship guarantees 


us something that 


we never had before 


— a sure market for 


our product and a 


minimum price that 


lets us work at ease. ”


— MIGUEL MENDOZA, 
BEAN PRODUCER IN 
SULLANA


4. Gonzalo Talavera Forlin, “Medición del impacto del proyecto PRA sobre el bienestar de los 
productores de alcachofa en el Valle del Mantaro,” Lima: Universidad del Pacífi co, 2004. 


5. Oscar Chaquilla, “Evaluación de impacto del holantao en Ayacucho,” Lima, 2005.
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SOCIOECONOMIC 
IMPACTS
PRA’s impact has been subtle at 
times, and its eff ects have mani-
fested in some surprising ways.


Cost-eff ectiveness and return 
on investment. PRA’s Business 
Services component has not 
only delivered impressive results 
but has done so cost-eff ectively. 
Every dollar that the Business 
Services component has spent 
has resulted in $7.26 in new cli-
ent sales.


In broader development terms, 
the Business Services compo-
nent has also given USAID a 
high return on its investment. 
Under very conservative as-
sumptions of the value that the 
Business Services component has 
added to the economy — that 
is, under liberal assumptions 
of the added value that clients 
and benefi ciaries would have 
generated in the absence of the 
program — USAID has earned 
an estimated 27 percent return 
on the investment it has made 
in its implementation contrac-


tor. Th e benefi ts in this estimate 
derive only from direct sales 
only of PRA clients only within 
the corridors where PRA works 
only during the life of the pro-
gram. Th ese benefi ts do not take 
into account any copycatting, 
economic activity generated 
outside the economic corridors, 
continuation of benefi ts beyond 
the program’s life, or broader 
income multiplier eff ects. Th us, 
the estimated return of 27 
percent is very much a fl oor; 
the total return on USAID’s 
investment has likely been much 
higher.


Impact on regional gross domestic 
product (GDP). Th e fi nal evalu-
ation attempted to take income 
multiplier eff ects into account. 
Specifi cally, it estimated the 
indirect income impacts of PRA 
activities on the main depart-
ments serviced by its ESCs in 
2006. Most ESCs appear to have 
had a sizeable impact on regional 
agricultural GDP; and Ayacucho, 
Tarapoto, and Pucallpa appear to 
have had a visible eff ect on total 
regional GDP.


ESTIMATED INDIRECT INCOME IMPACTS OF PRA 
ACTIVITIES, 2006


Department (Economic 
Corridors)


Percentage of 
Agricultural GDP


Percentage of Total 
GDP


Ancash (Ancash) 2.13 0.17


Ayacucho (Ayacucho) 8.26 2.35


Cajamarca (Cajamarca, Jaén) 4.58 0.80


Cusco (Cusco) 4.11 0.61


Huancavelica (Huancavelica) 3.26 0.75


Huánuco (Huánuco) 0.84 0.18


Junín (Huancayo) 2.41 0.44


Piura (Piura) 3.55 0.51


Ucayali (Pucallpa) 8.74 1.65


San Martín (Tarapoto) 6.44 1.90


“ When we came to 


Ayacucho, we looked 


like Martians talking 


about things nobody 


understood. People did 


not want to understand 


or understood 


badly: value chains, 


market orientation, 


entrepreneurship, 


competitiveness…


and we weren’t giving 


things away…and we 


wanted to help the poor 


that way?


 Well, things are 


changing now, there 


are new organizations 


taking a business 


approach, old ones are 


reinventing


themselves. ”


— HERNÁN PAZ, FORMER 
BUSINESS ADVISOR, 
AYACUCHO ESC.
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16 WHAT HAS PRA DONE? WHAT RESULTS HAS IT BROUGHT ABOUT?


Structural changes in employ-
ment generation. Th e last years 
of PRA have evidenced a pattern 
of employment generation that 
diff ers qualitatively from that 
in the program’s early years. 
Early on, it took roughly $9 to 
$12 in new sales to generate a 
person-day of labor. From 2005 
on, that ratio has risen to the 
$15:1 to $24:1 range, suggest-
ing, at fi rst glance, that PRA has 
become much less effi  cient in 
generating jobs.


Th e truth is more subtle. Al-
though it now takes twice as 
many sales to generate a person-
day of labor, it takes half as 
much labor to generate the same 
amount of sales — which, all 
other things equal, suggests that 
the productivity of labor has 
risen. If economic theory serves 


as a guide, this should mean 
that labor earns more now than 
it did before. Accordingly, the 
early years of PRA appear to 
have increased the quantity of 
employment opportunities while 
the later years have improved 
productivity.


A close look at businesses sup-
ported by PRA suggests that 
this interpretation is correct. 
Labor productivity might be 
expected to have risen in rela-
tively capital-intensive activities 
like the manufacturing of tiles by 
Cerámicas KANTU or process-
ing of trout by Piscifactoría de 
los Andes. But productivity has 
also risen in primary agriculture. 
For example:


• In the last two years, AiB in 
Ayacucho has invested heavily 


A small artichoke producer and a supplier to the AgroMantaro 
company in the province of Concepcion in the Junin region.


1 Chapter Peru PRA Final Report DM ok.indd   S161 Chapter Peru PRA Final Report DM ok.indd   S16 9/19/08   7:03:56 PM9/19/08   7:03:56 PM
Process CyanProcess CyanProcess MagentaProcess MagentaProcess YellowProcess YellowProcess BlackProcess Black







17        WHAT HAS PRA DONE? WHAT RESULTS HAS IT BROUGHT ABOUT?


in artichokes in Secceslambra 
and Chiara in Ayacucho, bring-
ing advanced technology to the 
area for the fi rst time. Before 
the arrival of AiB, typical daily 
wages ranged between S/.8 and 
S/.15, without social benefi ts. 
AiB, a formal company, now 
pays S/.22 plus social benefi ts. 
Given the higher productiv-
ity per worker associated with 
the new technology, AiB could 
aff ord to pay the higher wage 
which, interestingly, has be-
come the standard in the area.


• With the entry of Frito-Lay 
in Huánuco, potato farm-
ers switched from traditional 
varieties to capiro, required 
by Frito-Lay for industrial 
processing. With Frito-Lay’s 
assistance, yields have risen 
dramatically, from eight metric 
tons per hectare in 2001 to 15 
to 18 metric tons currently. 
Potato farmers now sell — and 
earn — much more than they 
did years ago, but the higher 
production requires less labor.


Demonstration eff ect. Th e fi nal 
evaluation team also attempted 
to quantify the extent to which 
other parties, seeing PRA’s suc-
cesses, replicated what PRA had 
done. During the relatively brief 
period of the evaluation, the team 
identifi ed 25 instances of enter-
prises or producer associations 


that had invested in operations 
similar to those PRA had sup-
ported. Th e tangible evidence of 
the replication shows up often in 
sizeable expansions of hectares in 
crops supported by PRA. Perhaps 
more signifi cantly, PRA’s entry 
into a given area has frequently 
induced the entry of additional 
buyers, increasing competition 
and the prices farmers receive. 
When PRA entered Piura, for 
example, there was only one 
processor purchasing black-eyed 
peas. Th ere are now seven.


Changes in thinking about devel-
opment and how to attack poverty. 
PRA’s demonstration eff ect has 
gone well beyond enterprises and 
producer associations. If imitation 
is the best form of fl attery, then 
PRA’s eff ect has been profound. 
According to the fi nal evaluation:


PRA is changing attitudes 
and actions on how economic 
development projects are imple-
mented in Peru. Nongovern-
mental organizations and project 
implementers are the institutions 
that most frequently are adapting 
the PRA market-pull methodol-
ogy (38 instances). Unexpected 
by the evaluation team, munici-
pal and regional governments are 
also observing the increased sales 
and revenue fl owing back to 
their communities and allocat-
ing resources to support busi-


EXAMPLES OF EXPANSIONS IN HECTARES OF
PRA-SUPPORTED CROPS


Product
Economic 
Corridor


PRA-supported 
Hectares


Additional 
Hectares


Artichokes Huancayo 375 275


Black-eyed peas Piura 1,870 400


Amaranth Cusco 260 80
“ USAID/Peru, 


through the PRA 


Project, proposes 


a methodology 


different from what 


nongovernmental 


organizations usually 


propose…PRA has 


gotten us a purchase 


commitment letter. 


This means that PRA 


has helped us with the 


most diffi cult stage 


of the process, which 


is the marketing of 


our products. We are 


guaranteed to make 


money since the price 


is indicated in the 


letter, and, thanks to 


this action by the PRA 


Project, 250 families 


can plan their lives 


better, pay for the 


schooling of their 


children, etc.”


— Tomás Villegas Roca, 


Mayor, Municipality of 


Moro, Ancash


PR
A
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18 WHAT HAS PRA DONE? WHAT RESULTS HAS IT BROUGHT ABOUT?


ness growth (32 instances). In 
addition, six other instances of 
organizations, including cham-
bers of commerce, are using the 
PRA methodology.


PRA has aff ected thinking on de-
velopment and poverty in many 
ways over the years. For example:


• Every year, Peru holds the 
prestigious Creatividad Empre-
sarial competition. In 2002, 
the organizers introduced an 
award for excellence in devel-
opment. PRA won the fi rst 
prize in that category.


• In the same year, the University 
of the Pacifi c published Attack-
ing Poverty: A Market Approach6 
(now in its second printing). 
Building on USAID’s food 
security strategy eight years be-
fore, Attacking Poverty lays out 
much of the thinking underly-
ing PRA’s approach.


• In 2003, USAID’s newsletter, 
Front Lines, reinstated its “Mis-
sion of the Month” column 
after a lapse of some years. 
Th e fi rst Mission featured was 
USAID/Peru, and the one 
program featured was PRA.


• In 2005, USAID/Washing-
ton conducted an inventory 
and analysis of micro- and 
small-enterprise development 
programs worldwide, pre-
senting the best programs of 
various donors. PRA appeared 
fi rst on USAID’s list of best 
programs.


• Th roughout the years, profes-
sors and students from various 
universities have conducted 
research on PRA. Th e univer-
sities have not only been local 
but also included such for-
eign universities as Harvard, 
Northeastern, Stanford, and 
the University of Texas.


• PRA personnel are routinely 
in demand — both within 
Peru and abroad — to give 
presentations on the program’s 
approach. PRA personnel have 
assisted sister USAID programs 
in Afghanistan, Armenia, 
Azerbaijan, Bolivia, Kosovo, 
Nigeria, and Paraguay.


Perhaps the most noteworthy 
example of others’ buy-in — lit-
erally — into the PRA approach 
has been the fi nancial and moral 
commitments that prominent 
Peruvian institutions have made 
to PRA. In 2002, Minas Bue-
naventura celebrated its 50 years 
of operations in Huancavelica 
by opening an ESC that was not 
independent of PRA but fully 
embedded under its management 
umbrella. Based on the successful 
experience of Minas Buenaven-
tura in Huancavelica, Antamina 
made the same kind of com-
mitment in Ancash. In a similar 
vein, when the government’s 
Sierra Exportadora program was 
exploring alternatives to bring 
economic dynamism to the Sierra 
and eff ectively link poor people 
there with markets, it concluded 
that PRA was its best option. 
Further, rather than attempting 


6. Riordan, James T. and Enrique Vasquez H., et al., Attacking Poverty: A Market Approach (Lima, 
Peru: Universidad del Pacifi co/United States Agency for International Development, 2003).
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19        WHAT HAS PRA DONE? WHAT RESULTS HAS IT BROUGHT ABOUT?


to replicate the PRA approach 
completely on its own, the gov-
ernment joined Minas Buenaven-
tura and Antamina in formalizing 
a “PRA alliance” with USAID. As 
a result, PRA is no longer consid-
ered simply a USAID program. 
It enjoys signifi cant Peruvian 
support, and other interested par-
ties can make commitments to 
PRA as well, thereby magnifying 
the overall impact of the program 
and its approach.


IMPACT ON THE 
FORESTRY SECTOR
In 2006, USAID added a 
forestry-support activity to PRA’s 
Business Services component 
to achieve Forest Stewardship 
Council (FSC) certifi cation of 
400,000 hectares of forest land 
in Ucayali, Loreto, San Martín, 
and Madre de Dios. Applying a 
business approach, PRA pro-
vided technical assistance to both 
enterprises and native communi-
ties to help them achieve FSC 


certifi cation, improve their stan-
dards of forest management, and 
become competitive in forestry 
product markets.


Briefl y, the strategy for imple-
mentation consisted of four 
tasks:


• Selection of committed clients 
and insistence on compliance 
with work plans. PRA selected 
its clients for this activity 
carefully. Criteria for selection 
included availability of capital, 
access to forest resources, and 
absence of sanitation prob-
lems and social confl ict. PRA 
conditioned its technical as-
sistance on client compliance 
with detailed timetables. Many 
clients did not comply and fell 
behind.


• Training in implementation of 
the FSC certifi cation process. 
Since the FSC certifi cation 
process is new in Peru, PRA 


“We are interested in counting on PRA’s successful experience in oats, 
red corn, and artichokes and its contribution to the export of tara, 
highland artichokes, trout, clothing, jewelry, beans, and legumes. It will be 
valuable for Sierra Exportadora, like PRA, to start with product demand 
as its point of reference for getting a grip on its tasks.”


— Gastón Benza Pfl ucker, Executive Director of Sierra Exportadora


“I am convinced that Peru’s business community is sensitive to the fi ght 
against poverty, but many are unaware of experiences that have been 
successful, their approaches, and their style of work. For me, PRA’s 
conception that the fi ght against poverty rests on a business and market 
approach appears good, powerful, and constructive.”


— Roque Benavides Ganoza, General Manager, Minas Buenaventura, 


and former President of the National Confederation of Private 


Business Institutions
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20 WHAT HAS PRA DONE? WHAT RESULTS HAS IT BROUGHT ABOUT?


brought in international 
experts to train a cadre of Pe-
ruvian technicians at the same 
time that they resolved the 
technological problems of the 
activity’s clients. Th e trained 
technicians are now taking staff  
positions with FSC certifi ca-
tion companies, thereby reduc-
ing the shortage of qualifi ed 
personal in the sector.


• Consultation and consensus 
building. FSC certifi cation is a 
participatory process. For that 


reason, considerable techni-
cal assistance was devoted to 
building consensus with busi-
ness groups, native communi-
ties, forest professionals, and 
regional and national authori-
ties — especially the National 
Natural Resources Institute 
(INRENA), the country’s 
oversight agency for forest 
resources.


• Coordination with INRENA. 
PRA worked closely with 
INRENA’s forest certifi cation 


BUILDING CAPACITY IN FORESTRY CERTIFICATION
PRA collaborated with the Rainforest Alliance-Smartwood to organize 
Peru’s fi rst intensive training course on FSC forestry certifi cation. In Pucallpa, 
28 forestry specialists — including technical experts from forestry clients, 
independent regional consultants, and strategic shareholders — participated 
in the 5-day course to build technical capacity in FSC forestry certifi cation. 
The course was designed to strengthen the expertise of local professionals, 
enabling them to provide consulting services to forestry concessions and 
native communities in the implementation of FSC principles and criteria. 


Ana María Limache, a forestry engineer and member of the group certifi ca-
tion of Venao Foresty Company and six native communities of the Yurúa 
watershed in the region of Ucayali, participated in the course and will use 
her new skills to do her job better. “Thank you for your dedication and the 
time you invested in designing this course. It was an excellent opportunity 
for me to enrich my knowledge of the FSC forestry certifi cation process. I 
am convinced that my participation will allow me to work more effi ciently 
on all responsibilities assigned to me…”
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TOTAL HECTARES 
CERTIFIED WITH PRA


Hectares in native communities


Hectares on forestry concessions


119,720


30%


274,395


70%


CUMULATIVE HECTARES CERTIFIED
2005 – 2008
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IN MILLION U.S. DOLLARS


2005 2006 2007 September
2008


386,064


197,244


82,853


114,018


5,171


33,141


Hectares certifi ed with PRA


Hectares certifi ed under other initiatives
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21        WHAT HAS PRA DONE? WHAT RESULTS HAS IT BROUGHT ABOUT?


offi  ce to make administrative 
procedures more agile, reduc-
ing the time required to pro-
cess certifi cations by as much 
as 60 percent.


Th rough September 2008, PRA 
has contributed to the certifi ca-
tion of 394,115 hectares of forest 
with 70 percent of this certifi ca-
tion occuring in collaboration 
with native communities as 
depicted to the left.


Just as sales and job results do 
not fully illustrate the impact of 
PRA’s ESCs, neither do forestry 
hectareage statistics tell the full 
story of the impact of its forestry-
support activity. Th e following 
examples describe how PRA’s 
approach to certifi cation has af-
fected individual enterprises and 
native communities.


Linkage between Venao Forestry 
Company and six native com-
munities in the Yurúa Watershed 
(160,438 hectares of certifi ed for-
est). PRA helped forge an alliance 
between Venao Forestry Compa-
ny and six native communities — 
Sawawo Hito 40, Nueva Shahua-
ya, El Dorado, Santa Rosa, Nueva 
Victoria, and Flor de Chengari 
— for sustainable management of 
forests and the marketing of wood 
products. Th ese isolated commu-
nities depend entirely on forest 
resources for their livelihoods. 
Because of their alliance with 
Venao Forestry, the communities 
can now count on income every 
month of the year. Certifi cation 
has helped make their forests 
more sustainable and has opened 
up possibilities of diversifi cation 
under the Free Trade Agreement 
with the United States.


Forestry concession with Forestal Ortorongo, Madre de Dios region. 
USAID, through PRA, helped the company obtain FSC certifi cation.
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Linkage between A&A Company 
and fi ve native communities in the 
Pichis Palcazú Watershed (34,344 
hectares of certifi ed forest). Th e 
alliance between A&A Company 
and the native communities of 
Belén, Puerto Davis, El Milagro, 
Dinamarca, and Leticia has been 
a win-win proposition. On one 
hand, A&A’s ability to source 
from the communities’ certifi ed 
forests has allowed the company 
to satisfy the requirements of its 
main buyer in China, Natura 
Group, for certifi ed wood. On the 
other hand, forests in the Pichis 
Palcazú Watershed have relatively 
little high-value wood. Th e fact 
that the fi ve communities’ forests 
are certifi ed has allowed them to 
drive a good bargain with A&A 
and benefi t environmentally, 
economically, and socially.


Currently, few enterprises and 
native communities can comply 
with the requirements of the Free 
Trade Agreement. Th e few that 
can have achieved certifi cation 
have traceability systems in place 
and comply with both Peruvian 
law and the environmental, 
social, and labor conditions of 
pertinent international agree-
ments. Th e enterprises and native 
communities PRA has supported 
under its forestry-support activity 
have a competitive head start 
compared to their peers.


IMPACT ON 
INTERNATIONAL TRADE
In 2007, the government of Peru 
signed a free trade agreement with 
the United States, and it is cur-
rently pursuing free trade agree-
ments elsewhere. PRA’s success 
in helping clients gain access to 
export markets suggests that its 
approach is especially benefi cial in 
countries opening up to free trade.


Of the $307 million in new 
sales that PRA clients generated 
through September 2008, $141 
million went to export markets. 
Th e proportion did not vary 
substantially from year to year, 
hovering close to the life-of-pro-
gram average of 46 percent.


Clients in four economic corri-
dors accounted for 63 percent of 
the new export total. Th e top four 
economic corridors were Huan-
cayo ($30 million), Piura ($21 
million), Cusco ($21 million) and 
Cajamarca ($16 million).


PRA’s top 15 export clients 
accounted for more than half 
— 51 percent — of new export 
sales. Piscifactoría de los Andes 
exceeded $18 million in new ex-
ports, achieving by far the largest 
number of new sales.


Th e two largest markets for PRA 
export clients were the United 


“PRA fi ts perfectly in a post-free-trade environment. By working with 
individual businesses, it brings along the laggards that otherwise would 
not be able to benefi t from open markets.”


— Pablo de la Flor


 Former chief negotiator of the Free Trade Agreement with the 


United States


 Currently Vice President of Corporate Affairs of Antamina Mining 


Company


PR
A


PRA PRINCIPAL EXPORT 
MARKETS THROUGH 
SEPTEMBER 2008


European 


Union: 


35%


USA:


38%


Norway:
4%


Andean 
Community:


4%


Mercosur:
3%


Chile:
1%


Others:
2%


Japan:
2%


Switzerland:
2%


China:
4%


Canada:
4%
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TOP FIFTEEN PRA EXPORT CLIENTS,
CUMULATIVE NET SALES THORUGH SEPTEMBER 2008


Piscifactoria de los Andes
Trasformadora Agricola SAC


Cecovasa
Ncs American Forestal


Empafrut SAC
Aicacolor


Agromantaro S.A.C.
Selva Industrial S.A.


Song Roses SAC
Forestal Venao SRL


Globe Natural International SAC
Arin SA


Maderas Peruanas
Cons. Coop. Caf. Cacvra Quinacho


Ceramicas Kantu SCRL


0 10 186 1442 12 208 16


Trout: 18.4


Tara: 6.3


Processed Fruits: 3.6


Fruit: 4.3


Beans: 3.2


Coffee: 5.4


Flowers: 3.4


Natural Colorant: 4.2


Jewerly: 3.2


Cocoa-Coffee: 2.5


Wood: 4.5


Wood: 3.4


Artichoke: 3.9


Wood: 3.1


Ceramic Tiles: 2.3


IN MILLION U.S. DOLLARS


Close to 25,000 small producers working with over 100 PRA-supported 
enterprises and clients have indirectly exported nearly US $140 million 
of products to the United States, Europe, and Japan.
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States (38 percent) and Europe 
(35 percent).


INFRASTRUCTURE/PPP 
COMPONENT
Big-Picture Results
PRA’s Infrastructure component 
achieved unprecedented results. 
Th e program helped increase the 
supply and quality of transpor-
tation infrastructure critical to 
facilitate enterprise development, 
improve productivity and com-
petitiveness, and spur economic 
growth in key regions of Peru. 
PRA did not design or build 
roads and ports; it supported the 
government of Peru in designing, 
structuring, and implementing in-
novative PPP concession business 
models and transactions to attract 
private investment and expertise 
to fi nance, build, operate, and 
maintain in the long-term major 
infrastructure projects. PRA’s 
ground-breaking work resulted in:


• More than $584 million in 
fi rm private capital invest-
ment commitments to build 
and rehabilitate road and port 
infrastructure


• An additional $115 million in 
road infrastructure investment 
commitments expected shortly 
after the end of PRA


• More than 960 kilometers 
of all-weather highways to 
be built, rehabilitated, and 
maintained following interna-
tional construction and service 
standards (approximately 10 
percent of Peru’s national 
highway network)


• Th e effi  ciency, cost-eff ective-
ness, and competitiveness 


of port operations of Peru’s 
main port to be signifi cantly 
improved with the construc-
tion of a new, state-of-the 
art container terminal and 
improvements to overall port 
facilities


• Th e cargo-handling capacity 
of the Port of Callao to be 
increased by 830,000 20-foot 
equivalent units (TEUs) before 
the end of the decade and by 
1.35 million TEUs by 2013


• In excess of $850 million 
committed to operate and 
maintain these road and port 
projects over the next 30 years


• World-class road and port 
developers and operators com-
petitively selected to fi nance, 
build, operate, and maintain 
these major infrastructure 
concessions


All of these unprecedented 
achievements were the result of 
a close working relationship and 
collaboration between PRA and 
Peru’s Agency for the Promotion 
of Private Investment (PROIN-
VERSION), responsible for im-
plementing the country’s conces-
sions in infrastructure program. 
Between September 2003 and 
June 2007, PRA worked closely 
with PROINVERSION, the 
Ministry of Transport and Com-
munications (MTC), the Minis-
try of Economy and Finance, and 
other key government agencies in 
designing and implementing fi ve 
transport and energy infrastruc-
ture public-private partnership 
transactions that will ultimately 
result in major investments in 
infrastructure and signifi cant 
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PRA’S TRANSPORT AND ENERGY PROJECTS


Amazon North Highway: 964 km
Investments: $220 Million
O & M: $15 Million/Year


FBT Road: 480 km
Investments: $162 Million


Amazon Central Highway: 867 km
Investments: $115 Million
O & M: $15 Million/Year


South ContainerTerminal
Port of Callao


Investments:
Phase I: $364 Million
Phase II: $253 Million


Callao


Lima


Electricity distribution project 
in Tocache: $1.6 Million


Electricity distribution project 
in Ucayali: $2.6 Million


Valle de los Rios Apurimac
y Ene (VRAE Region)


Electricity distribution project:
$3.4 Million


Electricity transmission project:
$2.5 Million
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improvements in the quality and 
effi  ciency of transport and rural 
electrifi cation services in Peru.


THE AMAZON NORTH 
HIGHWAY CONCESSION: 
PERU’S FIRST PUBLIC-
PRIVATE PARTNERSHIP
Th e project. A 25-year concession 
to fi nance, construct, rehabili-
tate, operate. and maintain 964 
kilometers of national highway 
between Paita, in the department 
of Piura on the Pacifi c coast, and 
the river port of Yurimaguas, a 
municipality servicing Iquitos in 
eastern Peru and Brazilian ports 
of call along the full length of 
the Amazon river to the Atlantic. 
When completed in 2010, the 
Amazon North highway conces-
sion will anchor the fi rst all-
weather road and river transport 
network across South America, 
greatly facilitating two-way com-
merce between Peru and Brazil 
and fully integrating, for the fi rst 
time, Peru’s developed coastal 
regions with its less developed, 
mountainous Andean region 
and the extensive tropical region 
extending deep into the Amazon 
basin.


Th is pioneering public-private 
partnership concession is clearly 
one of the most ambitious 
achievements of the Peruvian 
government and a credit to its 
commitment to rigorous proj-
ect preparation and transparent 
competition. Th e signing of the 
Amazon North contract in June 
2005 followed an aggressive local 
and international promotion pro-
cess and search by PROINVER-
SION, with USAID support, for 
qualifi ed investors and infrastruc-
ture operators.


Th e transaction. Awarded by 
PROINVERSION in April 
2005, the Amazon North High-
way concession contract was 
signed in June of the same year 
by the MTC and Concesionaria 
IIRSA Norte, a consortium of 
Brazilian and Peruvian investors 
and construction fi rms led by 
the Brazilian Oderbrecht S.A. 
and formed by Constructora An-
drarde Gutierez S.A., also from 
Brazil, and the Peruvian Graña y 
Montero S.A.A. Concesionaria 
IIRSA Norte is required to raise 
private fi nancing to cover the 
initial investment costs and to 


MSNM
2,500
2,000
1,500
1,000


500
0


123456


Phase I: Year 1 and 2


Phase II: Year 3 and 4


MSNM = Meters above sea level


Starting Date: April 12, 2006


Olmos
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Yurimaguas


Paita Piura


Pomahauaca Pomahauaca
Pedro Ruiz


Anguas 
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Pucará
Rioja


Moyobamba


Pongo de Caynarachi


Coral 
Quemado


Bagua 
Grande


Cajamarca


Loreto


Amazonas


Piura


= Segment


Segment 1: 133.5 km
Segment 2: 133.0 km
Segment 3: 274.0 km
Segment 4: 196.2 km
Segment 5: 168.9 km
Segment 6: 58.6 km


Total: 964.0 km


AMAZON NORTH HIGHWAY SEGMENTS AND PROJECT PHASES
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fi nance annual maintenance of 
the highway. Th e rehabilitation 
and construction of the highway 
began in April 2006 and will 
be completed in two two-year 
phases. Th e construction of 
Phase I is on schedule to be 
completed in October 2008. Th e 
concessionaire has already mo-
bilized more than $220 million 
in initial private capital invest-
ments to fi nance the rehabilita-
tion and construction of the 
highway and is investing about 
$15 million per year (about 
$375 million through 2030) to 
ensure its proper operation and 
maintenance following inter-
national road service standards 
established in the concession 
contract. Once completed, the 
Amazon North highway will 
represent about 10 percent of 
the national asphalted highway 
network and will be one of the 
largest road concession projects 
in the world.


Th e completed road is not ex-
pected to generate suffi  cient rev-


enues through toll collections to 
cover its construction costs. In 
lieu of strong toll revenues, the 
government will compensate the 
concessionaire for construction 
progress with annual payments 
for construction (Pago Anual por 
Obras — PAO) and will issue 
construction progress certifi cates 
(Certifi cado de Reconocimiento de 
Pago Annual de Obras —
CRPAOs) prorated to the 
advance of works. CRPAOs are 
certifi cates that the government 
of Peru issues through the MTC. 
Each certifi cate is evidence of 
the government of Peru’s uncon-
ditional and irrevocable obliga-
tion to make a fi xed payment 
in U.S. dollars. Th e conces-
sion agreement provides that 
CRPAOs are freely transferable 
and that, once generated, they 
are not subject to any condition 
or performance obligation relat-
ed to the concession agreement. 
Th is key feature of the transac-
tion facilitated the long-term 
fi nancing for the project fi nanc-
ing through the securitization of 


THE AMAZON NORTH TRANSACTION STRUCTURE
Regulation and 


supervision


Road improvements, 


rehabilitation ($220 million) 


and O&M ($15 million/year)


Tolls
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these certifi cates. Th e concession 
also features an annual payment 
for operation and maintenance 
(Pago Anual por Manteniminato 
y Operación — PAMO) of up 
to $15 million, with collections 
from tolls deducted from this 
payment. Th e PAMO and PAO 
were the basis for the competi-
tive bid. Finally, the transaction 
benefi ted from a partial credit 
guarantee (PCG) provided by 
the Inter-American Develop-
ment Bank (IDB). Th e PCG, 
another key element for the 
project’s fi nancing, covers the 
government of Peru’s payment 
obligations under the PAO/ 
CRPAOs for an amount up to 
$60 million.


Status as of June 2008. Conce-
cionaria IIRSA Norte began 
construction and operation of 
the road in April 2006. In June 
of that year, fi nancing for the 
project was secured through a 
$214 million bond issue in New 
York through a securitization 
of CRPAOS. As of June 2008, 
the concessionaire has received 
construction progress certifi cates 
for 97.51 percent of Phase I 
and 12.31 percent of Phase II. 
Progress to date includes the 
construction of 57 kilometers be-
tween Pongo de Caynarachi and 
Yurimaguas, and the rehabilita-
tion of the 230-kilometer Paita-
Piura-Olmos segment. President 
Alan Garcia inaugurated both 
segments in June 2008. Th e 
Tarapoto-Yurimaguas segment 
is scheduled to be completed by 
October 2008.


THE NEW CONTAINER 
TERMINAL CONCESSION 
IN THE PORT OF 
CALLAO — “...A USAID 
HOME RUN” 7


Th e project. Th e new Southern 
Container Terminal (SCT) is a 
30-year concession to fi nance, 
build, operate, and maintain a 
new, state-of-the-art, container 
terminal in the Port of Callao, 
the largest and most important 
port serving Peruvian cargo. 
Callao is also the largest and 
fastest-growing container port on 
the west coast of South America, 
with a compound annual growth 
rate of more than 14 percent 
since 2000. Th e new terminal 
will become the fi rst facility in 
the port to be equipped with 
gantry cranes, with six in opera-
tion by the completion of Phase 
I. Th e concession will correct 
many problems in the present 
facility and operating system that 
have aff ected the trade commu-
nity and the competitiveness of 
Peruvian products for years:


• Ineffi  cient ship handling/long 
ship stays. Th e lack of shore-
based cranes mandates the use 
of slow ship gear, resulting in 
long berth time for ships


• Ineffi  cient and costly terminal 
handling. Insuffi  cient on-dock 
space requires direct ship-to-
truck transfer of containers 
and use of off -dock dry ports, 
resulting in extra handling and 
transport operations and more 
than tripling the total cost of 
unloading a container — $500 


7 James W. Fox, USAID Economic Growth Conference, October 18, 2007.
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per TEU compared to $160 
per TEU at other ports in the 
region


• Ships’ waiting time. Insuffi  cient 
berth length to accommodate 
container ships of more than 
200 meters in length results in 
longer wait times


• Inability to handle large ships. 
Insuffi  cient depth hinders the 
accommodation of container 
ships of greater than 11 meters 
draft


• Interference by other opera-
tions. Passenger, mineral and 
liquid bulk operations impede 
the effi  ciency of container 
operations


All of these problems will be 
resolved when the SCT begins 


operation in the second half of 
2009. Th e concession contract 
and development plan proposed 
by the winning concessionaire 
specifi cally address these prob-
lems and provide immediate and 
temporary solutions until the 
SCT becomes operational. All 
aspects of the design and con-
struction of the port were left 
to the winning bidder, with the 
concession contract specifying 
the dimensions of the port only 
in general terms. Th e new facil-
ity will initially be constructed 
with two berths comprising 660 
meters of quay line, 14 meters of 
depth for docking ships, and 22 
hectares of yard. Th e berths will 
initially be capable of handling 
vessels of 5,500-TEU nominal 
capacity. Initial cargo volume 
at the new SCT is expected to 
begin at 830,000 TEUs per 


NEW CONTAINER TERMINAL IN THE PORT OF 
CALLAO


Container Docs: 
ENAPU


New Southern Pier and 
container yards (Phase 1)


Option of second phase


South breakwaterLima: 


Peruvian 


Capital


To be 
demolished


7ha


“ This concession’s effect 


on poverty reduction 


will be extremely 


signifi cant. It will help 


increase exports and 


will create thousands 


more jobs than those 


directly generated by 


the Port… ”


— JUAN SUITO, NATIONAL 
DIRECTOR OF 
CONCESSIONS, MTC
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year. Further development will 
be phased in commensurate 
with demand growth, with total 
capacity projected to reach 1.35 
million TEUs.


Th e transaction. Signed on July 
24, 2006, the 30-year conces-
sion contract concession was 
awarded by PROINVERSION 
and the National Port Authority 
(APN) to DP World Callao S.A, 
a consortium led by DP World 
through its subsidiary P&O/
Dubai Ports (70 percent), with 
the balance held by the Peruvian 
Uniport S.A. To win the highly 
competitive bidding process, DP 
World Callao S.A off ered the 
lowest possible tariff  index plus 
$144 million in general port 
improvements, or $100 million 
more than the next bidder. DP 
World Callao S.A estimates capi-
tal expenditure of approximately 
$220 million for the construc-
tion of the fi rst two berths and 
intends to invest an additional 
$253 million to increase the 
new terminal’s capacity to 1.35 
million TEUs once it reaches 70 
percent of operating capacity. 
Altogether, the winning bidder 
committed to invest more than 
$600 million in Peruvian port 
infrastructure. Th is was incurred 
without even a monopoly on 
container traffi  c in the port of 
Callao, as ENAPU, the existing 
government corporation operat-
ing the rest of the port, is seeking 
to compete by investing in gantry 
cranes and other complementary 
equipment.


THE AMAZON CENTRAL 
HIGHWAY CONCESSION
Th e Project. Th e Amazon Cen-
tral Highway concession was 


designed as a long-term (25 to 
30 years) public-private partner-
ship to rehabilitate, construct, 
operate, and maintain 847 
kilometers of national highway 
between Lima, on the Pa-
cifi c Coast, and Pucallpa in the 
eastern department of Ucayali, 
and the highway connecting La 
Oroya and Huancayo within 
the department of Junin. Th e 
project is expected to lever-
age more than $115 million in 
private capital investments and 
guarantee the operation and 
maintenance of the road, in 
accordance with international 
service quality standards, for the 
term of the concession contract. 
Th e concessionaire is expected 
to recover its initial investments, 
and cover the operation and 
maintenance costs exclusively 
through the collection of tolls 
along the corridor for the life of 
the concession.


To facilitate the fi nancing of the 
road, the government of Peru 
is expected to provide, through 
the Ministry of Economy and 
Finance, an optional minimum 
revenue guarantee. Th e level of 
this guarantee will be determined 
at the bid stage by using the 
revenue risk assumed by the con-
cessionaire as the bid selection 
criteria. If revenues are higher 
than expected, the mechanism 
also establishes a public-private 
revenue-sharing mechanism. 
Th ese types of innovative trans-
action design features not only 
help improve the bankability 
and attractiveness of the conces-
sions but also protect the public 
interest by providing procedures 
to share larger than expected 
revenues.


AMAZON CENTRAL 
HIGHWAY CONCESSION


PTE. 
Ricardo 


Palma


Huancayo


La Droya


Aguaytía


Neshuya
Pucallca


Chicrín


Huanuco


Junín


Lima


Pasco


Huánuco
Ucayali


Tingo María


PTE. Pumahuasi


San Alejandro


THE AMAZON CENTRAL 
HIGHWAY CONCESSION 
BID SELECTION CRITERIA


Symmetric line to 
concessionaire’s risk


Level of risk taken 
by concessionaire 
(economic proposal: 
X% under MRG)


MRG established by GOP


Concession Period


80% of revenues for the concessionaire, 
20% for GOP


20% of revenues for concessionaire,
80% of revenues for GOP


100% revenues for the concessionaire


Revenue defi cits assumed by GOP


1 Chapter Peru PRA Final Report DM ok.indd   S301 Chapter Peru PRA Final Report DM ok.indd   S30 9/19/08   7:05:03 PM9/19/08   7:05:03 PM
Process CyanProcess CyanProcess MagentaProcess MagentaProcess YellowProcess YellowProcess BlackProcess Black







31        WHAT HAS PRA DONE? WHAT RESULTS HAS IT BROUGHT ABOUT?


Status as of June 2008. PRA com-
pleted the technical, legal, and 
fi nancial transaction design and 
worked with PROINVERSION 
in drafting the Bases and conces-
sion contract. Th e government 
of Peru is currently revising the 
transaction structure and invest-
ment promotion plan. Th e Ama-
zon Central Highway concession 
is scheduled for award in the fi rst 
quarter of 2009, shortly after the 
end of PRA.


THE FERNANDO 
BELAUNDE TERRY (FBT) 
HIGHWAY
Th e Fernando Belaunde Terry 
highway covers approximately 
450 kilometers of roadway 
between the cities of Tarapoto in 
the department of San Martin 
and Tingo Maria in the depart-
ment of Huanuco. PRA has 
made completion of the FBT 
an imperative since 2001, when 
the highway was highlighted in a 
PRA transport infrastructure re-
port as the key project that would 
unleash the agriculture potential 
of the Huallaga Valley and Cen-
tral Peru. In 2006, after years of 
work by Asociación de Municipios 


de la Región San Martín (AMRE-
SAM), the regional government 
of San Martin, the provincial 
government of Tocache, and the 
FBT board (Directorio de la FBT), 
which USAID was instrumen-
tal in founding, legislation was 
passed in Congress eliminating 
the exoneration of the depart-
ment of San Martin Department 
from the value-added (IGV) tax. 
Th e proceeds of IGV tax revenue, 
estimated to yield approximately 
$14 million annually for 50 years, 
now fl ow to a trust fund specifi -
cally earmarked for the comple-
tion of the FBT highway.


Even with this substantial an-
nual funding from the FBT 
Trust Fund, it would still take 
more than 10 years to complete 
the remaining segments of the 
highway if the MTC constructed 
it through the traditional public 
works bidding and tendering 
process. Th is timeframe can 
be dramatically shortened by 
leveraging private investment 
capital through a well-structured 
public-private partnership ar-
rangement. PRA’s assessment and 
transaction design work con-


THE FBT TRANSACTION STRUCTURE


Department of San Martin
(Regional Government of San Martin)


SUNAT


Fideicomiso
(Administered by COFIDE)


Tesoro Público


Concessionaire


Government of Peru:  Transfers for years 9 to 16 are covered by the collection in years 17 to 21


MTC


Elimination of the
exoneration from IGV


(Article 2, 3, and 4 of Law 28575)


IGV


IGV Deposits in the name of the 
Regional Government of San Martin


BOT Concession Contract


PAO + (PAMO - Toll Collections)


FBT Highway 
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cluded that a PPP for the FBT is 
a viable alternative with funding 
from the proceeds of IGV tax 
revenue for 21 years and minimal 
additional government subsidies 
to cover cash-fl ow defi cits after 
Year 9 of the concession. Unfor-
tunately, due to the early termi-
nation of the Infrastructure/PPP 
component, the PPP transaction 
structuring and implementation 
work was not completed.


RURAL 
ELECTRIFICATION: 
LEVERAGING 
INCREASED RURAL 
ACCESS TO ELECTRIC 
SERVICE
In an eff ort to foster public-pri-
vate partnerships to expand access 
to essential electricity infrastruc-
ture services in rural areas, PRA 
evaluated options to leverage 
investments in four rural electric 
energy systems in the depart-
ments of Ayacucho and Ucayali. 
Th ese include electric transmis-
sion and distribution systems in 
San Francisco (Etapa II and Etapa 
III) in the VRAE region and 
an electric distribution project 
interconnecting communities 
between Pucallpa and Aguaytia 
and extending southwest beyond 
Aguaytia to Boqueron. While the 
towns of Pucallpa and Aguaytia 
enjoy adequate transmission 
service (138 kV), San Francisco 
in the department of Ayacucho 
is supplied by a small, isolated 
hydroelectric plant that has insuf-
fi cient capacity to provide service 
to the new projects, should they 
be fi nanced. Th erefore, construc-
tion of a 66 kV transmission 
line connecting Ayacucho and 
San Francisco was proposed to 
facilitate distribution service to 


the communities served by Etapa 
II and Etapa III. PRA completed 
the technical and fi nancial design 
of these four PPP projects.


By promoting and facilitating the 
participation of the private sector 
and turning to private capital 
markets for the required invest-
ment fi nancing in all these major 
infrastructure projects, PRA 
helped the Peruvian government 
decrease pressure on its budget, 
freeing scarce tax revenues to be 
focused on other public-sector 
priorities such as education and 
health while still ensuring sustain-
able investments in infrastructure 
construction and maintenance. 
Further, by focusing its interven-
tions exclusively on the transport 
infrastructure geographically 
located within the alternative 
development departments of 
Ayacucho, Cusco, Huanuco, 
Junín, Pasco, San Martín, and 
Ucayali, PRA helped to improve 
the competitiveness of enterprises 
and products in those regions and 
established the foundation for a 
licit business environment and 
viable alternatives to coca.


In September 2005, due to 
signifi cant budgetary constraints, 
USAID/Peru instructed PRA 
to wrap up the Infrastructure/
PPP component by the end of 
July 2006. Th at closeout date 
was subsequently extended, 
but only to continue to pro-
vide limited technical assistance 
to PROINVERSION for the 
closure of the Amazon Central 
transaction. Notwithstanding the 
fact that the Infrastructure/PPP 
component was closed ahead of 
schedule, and having spent only 
about 52 percent of its original 
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budget, it achieved major results 
under challenging circumstances. 
Th is was a major accomplish-
ment, particularly given the size 
and scope of at least two of the 
completed transactions. With the 
remaining time and budget, PRA 
might have completed at least 
two more major PPP transac-
tions, including the Fernando 
Belaunde Terry highway or the 
rural electrifi cation projects 
described above.


IMPACT ON PEOPLE
One of the main goals of the 
Infrastructure/PPP component 
was to help develop the safe, af-
fordable, and effi  cient transport 
infrastructure and services that 
are pivotal for economic develop-
ment. For decades, Peru’s eco-
nomic growth and competitive-
ness have been undermined and 
signifi cantly hampered by high 
transportation costs and excessive 
travel times due to inadequate 
and poorly maintained roads and 
highly ineffi  cient cargo-handling 
operations at sea and river ports 
because of antiquated port infra-
structure. Th e result is continu-
ing poverty, exclusion, and in-
equality in Peru for decades. Th e 
World Bank’s Rural Transport 
Index (RTI), which measures the 
number of rural people who live 
within two kilometers (equiva-
lent to a 20- to 25-minute walk) 
of an all-season road as a propor-
tion of the total rural population, 
estimates that more than 57 
percent of people living in rural 
areas in Peru do not have reliable 
transport access. Further, the lack 
of modern port infrastructure to 
handle the increase in container 
traffi  c — particularly in the Port 
of Callao, the country’s main 


port — costs the trade commu-
nity upwards of $330 million a 
year, limiting opportunities for 
trade and the competitiveness of 
Peruvian products.


In this context, improving the 
transport infrastructure and 
services for enterprises and for 
rural Peruvian men and women 
through PRA interventions was 
critical to provide physical access 
to markets, jobs, and social servic-
es, such as education and health; 
facilitate the inclusion of diff erent 
ethnic and marginalized groups; 
improve competitiveness; and, 
ultimately, stimulate growth and 
alleviate poverty. Ultimately, all 
of these needs will be served once 
the projects are completed and 
operational. Nevertheless, as the 
sample of testimonials presented 
here illustrates, the eff ects of the 
initial infrastructure improve-
ments are already being felt by the 
more than 6 million people living 
in the project’s area of infl uence.


ECONOMIC IMPACT 
OF IMPROVED ROAD 
INFRASTRUCTURE
With the completion of the east-
west Amazon North and Amazon 
Central Highway concessions 
and, subsequently, the north-
south FBT highway, the central 
Sierra and Selva of Peru will be 
fully integrated into the Peruvian 
economy by all-weather highways 
for the fi rst time. Th e completion 
of these highways will certainly 
lead to an economic boom in the 
San Martin and Ucayali Depart-
ments and others within the area 
of infl uence of these roads.


Th e three highways are part of the 
Initiative for the Integration of 


“ A very important 


benefi t of PRA’s work 


in facilitating the paving 


of the highway segment 


between Tarapoto 


and Yurimaguas and 


one that is rarely 


mentioned is the well-


being and improved 


quality of life for the 


people using the new 


highway. Previously in 


this zone, the residents 


subsisted on wild 


fauna and subsistence 


cultivation of corn and 


yucca. Today as a result 


of the paved highway, 


they cultivate palm 


oil, which generates a 


much higher income 


for the people. ”


— GENARO SANCHEZ, 
GENERAL MANAGER, 
ASSOCIATION OF THE 
MUNICIPALITIES OF THE 
SAN MARTIN REGION
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Regional Infrastructure of South 
America (IIRSA). IIRSA seeks 
to promote the development of 
transport, energy and telecom-
munications infrastructure from a 
regional viewpoint, aimed at the 
physical integration of the twelve 
South American countries. Th e 
completion of the FBT and two 
IIRSA east-west corridors will fi -
nally and forever integrate the Si-
erra and Selva of central Peru into 
the national economy with all 
the promise that such integration 
holds for improving the income 
of millions of smallholders, many 
of whom now turn to coca as 
the only crop marketable from a 
region constrained by limited and 
poor infrastructure and extremely 
high transport costs.


Th ese projects will signifi cantly 
reduce transportation costs and 
travel time, improve the competi-
tiveness of products and busi-
nesses in the area, and provide 
the foundation for viable alterna-
tives to coca and for a competi-
tive and licit business environ-
ment. Finally, both the Amazon 
North and Amazon Central 
highways are integral parts of the 
fi rst truly multimodal corridors 
which connect, along two diff er-
ent routes, Peru with Brazil, the 
region’s largest economy, for the 
fi rst time.


Th e table below shows the 
estimated savings in transport 
costs for several segments of these 
roads.


BETTER ROADS 
LOWER SHIPPING 
COSTS
“Along the Tarapoto-Yurimaguas 
segment, travel times were 
reduced from 14 to 5 and a half 
or 6 hours … in a sport utility 
vehicle, the trip to Yurimaguas 
doesn’t even take 2 hours. 
Initially, the cost of transport-
ing a sack of rice went from 
Sol/12 to Sol/9. Since then, the 
price has stayed stable despite 
increased fuel prices. I think that 
is the most important impact: 
Transportation costs have not 
increased as in other regions. 
Without question, trucks wear 
better ; spare parts, which used 
to be our headache, last longer; 
and maintenance costs less. 
Before, impassable roads could 
interrupt travel for several days. 
Now these slow-downs last just 
hours…”


— Eduardo Torres, General 


Manager, MIA SAC cargo 


transport company


UNPARALLELED 
POTENTIAL 
ECONOMIC IMPACT
The Amazon North conces-
sion’s area of infl uence in-
cludes six departments with 
24 percent of the country’s 
population and 15 percent of 
its GDP; the Amazon Central’s 
area of infl uence, on the other 
hand, includes fi ve departments 
with close to 50 percent of the 
country’s GDP.


AMAZON NORTH HIGHWAY: YURIMAGUAS-
TARAPOTO (125 KILOMETERS)


Before 
Concession


With Concession Savings


Cargo


Transport Time 12 hours 4 hours (-70%)


Transport Cost
S/. 160/ton
Ton/Km..= S/. 1.28


260
T/km= S/. 0.72


(-44%)


Passengers


Transport Time 6 hours 3 hours (-50%)


Transport Cost S/. 25/passenger S/. 13/passenger (-48%)


AMAZON CENTRAL HIGHWAY: TINGO MARIA-
AGUAYTIA (98 KM.)


Before 
Concession


With Concession Savings


Cargo


Transport Time 6 hours 4 hours (-33%)


Transport Cost
S/. 50/ton
Ton/Km.: S/. 0.51


S/. 40/T
T/km= S/. 0.41


(-20%)


Passengers


Transport Time 3 hours 2 hours (-33%)


Transport Cost S/. 20/passenger S/. 10/passenger (-50%)
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ECONOMIC IMPACT 
OF IMPROVED PORT 
EFFICIENCY
An analysis of the potential 
economic consequences of 
improvements in the effi  ciency 
of the Port of Callao prepared 
by USAID in 2003 concluded 
that the excess cost of container 
shipments through the Port of 
Callao was approximately $790 
per TEU. A subsequent inde-
pendent evaluation of the Port of 
Callao concession sponsored by 
USAID and conducted by James 
Fox in early 2007 concluded that 
the adjusted annual benefi t of 
more effi  cient port operations 
to Peru would be $377 million 
(at 2006 container traffi  c levels). 
Given the rapid growth of Peru’s 
economy, excess costs of inef-
fi cient port operations could con-
ceivably reach more than $500 
million per year by 2010, just 
before the new container termi-
nal is in full operation.


Th e main sources of excess costs 
are port charges for importing or 
exporting one TEU and delays in 
moving goods through the port, 
which are estimated to represent 
more than 60 percent of the cur-
rent total excess cost of the port. 
Th is is likely to be an underes-
timate, for such delays surely 
reduce the amount of trade that 
moves through the port. Today, 
the Port of Callao moves more 
than 1 million TEUs per year. 
Th e benefi ts to the Peruvian 
economy of improved and effi  -
cient port operations could easily 
surpass $2 billion in the initial 
three years of operation.


Return on investment. PRA’s 
Infrastructure/PPP component 


not only produced remarkable 
results but also provided USAID 
with an unusually high return on 
its investment. For every dollar 
spent in the Infrastructure/PPP 
component, PRA has leveraged 
$87 in initial private capital 
investments plus more than $103 
in commitments to operate and 
maintained the infrastructure 
over the next 30 years


Th is represents an unprecedented 
rate of return on the investment 
USAID has made in its imple-
mentation contractor. Th e ben-
efi ts in this estimate derive only 
from direct capital investments.


IMPACT ON PERU’S 
INFRASTRUCTURE 
CONCESSIONS 
PROGRAM
PRA gave new impetus to Peru’s 
concessions in its infrastructure 
program and introduced a rigor-
ous and methodical transaction 
design process that resulted in 
well-structured, bankable PPP 
transactions as well as transparent 
and robust competitive bidding 
processes. In the process, PRA 
helped build signifi cant institu-
tional capacity in its host-govern-
ment counterparts. Th e support 
received from PRA allowed PRO-
INVERSION to successfully close 
two major concession transac-
tions; to lay the technical, fi nan-
cial, and legal groundwork for 
two more and to develop a PPP 
model appropriate for broader 
application, essential features of 
which already have been incorpo-
rated into the next generation of 
PPP concessions in Peru. Some 
of the unique elements developed 
or introduced by PRA included 
state-of-the-art concession con-


PORT OF CALLAO 
CONCESSION: WHAT 
WAS THE PAY-OFF?
• More than $400 million in 


foreign investment in a new 
container port 


• Hundreds of millions of dollars 
of savings, each year, for Peruvian 
exporters and importers


• USAID spent less than $2 mil-
lion but, by 2013, the benefi ts to 
Peru will exceed $2.1 billion


— James W. Fox, USAID Economic 


Growth Conference,


October 18, 2007


PORT OF CALLAO 
CONCESSION: WHAT 
WAS THE PAY-OFF?
“We are deeply grateful to USAID/
Peru for its incredibly valuable tech-
nical assistance. Today’s success could 
not have been possible without the 
support from the beginning of the 
project. This support is especially 
commendable because it came when 
few believed in the success of a 
process that was as important as it 
was complicated….The technical 
assistance of USAID and PRA was 
the foundation of the entire process. 
They researched transaction design, 
competitiveness, demand, demand 
allocation, conditions, and regulatory 
designs; reviewed the installation and 
operation of the Port; and devel-
oped a fi nancial conceptual model 
and risk matrix for the concession. 
All of this work was at the root of 
this successful concession…”


— Juan Suito, National Director of 


Concessions, MTC
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tracts, ground-breaking fi nancial 
engineering, and pioneering envi-
ronmental management tools.


State-of-the-art concession con-
tracts:


• A “second generation” conces-
sion contract, which incorpo-
rated industry-specifi c interna-
tional best practices, innovative 
risk mitigation mechanisms, 
and signifi cant improvements 
over similar PPP contracts for 
other concessions in Peru’s 
transport sector, were devel-
oped for all concessions


• Th e Amazon North Highway 
concession contract was used 
by PROINVERSION as a 
model for concession transac-
tions that require government 


subsidies (i.e., concessions that 
require PAO and PAMO pay-
ments).


• Innovative risk management 
mechanisms were developed 
specifi cally for road conces-
sions, including periodic 
maintenance cost insurance 
to reduce volatility in periodic 
maintenance costs; clauses to 
protect the fi nanciers in the 
event of early termination of 
the contract; and minimum 
revenue guarantee to minimize 
traffi  c risk in the Amazon 
Central concession project.


Ground-breaking fi nancial engi-
neering:


• Infrastructure bonds to fi nance 
both the Amazon North and 


Toll on the Paita-Yurimaguas route on the Amazonas North Highway 
from the concession led by ProInversion with USAID’s support. 


PR
A
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37        WHAT HAS PRA DONE? WHAT RESULTS HAS IT BROUGHT ABOUT?


Amazon Central highway con-
cessions were simulated and 
subsequently rated by Apoyo 
& Asociados/Fitch Ratings, a 
renowned credit rating agency, 
to assess the creditworthiness 
of the projects. Th e shadow 
ratings provided an indepen-
dent opinion regarding the 
probability of default of the 
bonds and the allocation of 
risks and mitigation mecha-
nisms.


• As a result, a $60 million PCG 
was designed and negotiated 
with the IDB to facilitate the 
fi nancing of the $220 million-
plus Amazon North Highway 
concession. Th is was the fi rst 
fi nancial guarantee granted by 
the public sector window of 
the IDB. Th e PCG not only 
allowed the concessionaire to 
obtain better fi nancial terms, 
but will facilitate access to the 
international capital markets.


• A revolving $60 million bridge 
loan was designed and negoti-
ated with the Andean Devel-
opment Corporation (CAF) to 
ensure the prompt initiation 
of construction of the Tarapo-
to-Yurimaguas segment of 
the Amazon North Highway 
concession.


• PRA’s fi nancial structuring and 
credit enhancement mecha-
nisms designed for the Ama-
zon North Highway conces-
sion facilitated the issuance of 
a $214 million infrastructure 
bond by concessionaire IIRSA 
Norte in August 2006. Th e 
highly complex deal received 


Project Finance Magazine’s 
2006 Latin America Bond of 
the Year award.


Pioneering environmental manage-
ment tools:


• Th e fi rst-ever strategic envi-
ronmental evaluation (SEE) 
for an infrastructure project 
in Peru was completed. Th e 
SEE for the Amazon North 
highway was designed to 
evaluate the corridor under 
an integrated, systematic, and 
comprehensive framework 
to ensure that it included a 
system for defi ning environ-
mental responsibility for the 
operation and maintenance of 
the highway.


• Environmental impact as-
sessments for each highway 
section were developed for the 
Amazon North and Amazon 
Central Highway concessions.


• A comprehensive and unprec-
edented set of environmental 
regulations and penalties for 
noncompliance was prepared 
and incorporated into the 
highway concession contracts.


• Public consultations along 
the Amazon North and 
Amazon Central corridors 
to disseminate the potential 
environmental impacts of the 
project and the correspond-
ing mitigating measures were 
completed in most of the 
municipalities served by these 
two highways as well as in in-
digenous communities within 
their area of infl uence.


PR
A


PRA PAVES THE 
WAY FOR IMPROVED 
CONCESSIONS 
PROGRAM


“USAID/Peru, through the PRA proj-
ect, has contributed to the develop-
ment of Peru’s concessions program. 
The project introduced fundamen-
tal improvements in the fi nancial 
aspects of the concessions, as well 
as transaction structures that had 
never been used in Peru - and that 
should help reduce the risk of future 
contract renegotiations...Among oth-
ers, the project introduced to Peru a 
new concession structure applicable 
to projects that are not fi nan-
cially viable and require government 
subsidies, like the Amazon North 
Highway concession. This concession 
structure also incorporates innova-
tive fi nancial guarantees to improve 
the project’s investment rating. On 
the legal/contractual side, there have 
also been important improvements. 
The concession contract developed 
for the Amazon North highway is 
completely different to the tradi-
tional concession contracts in the 
sense that it introduces a different 
mechanism to allocate risks. All of 
the innovations on the fi nancial, tech-
nical, and contractual/legal aspects of 
concessions developed by PRA will 
remain with PROINVERSION and 
will be applied in similar concession 
process in the future...”


— Ximena Zavala, Director of       


    Concessions, PROINVERSION
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Textile work is among the most intensive for the female workforce. 
Pictured, a knitter from export fi rm Royal Knit in the Puno-Cusco 
Economic Corridor.
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39        HOW DID PRA ACHIEVE ITS RESULTS?


CHAPTER TWO


HOW DID PRA 
ACHIEVE ITS 
RESULTS? WHAT 
MAKES PRA 
DIFFERENT? 


As its reputation for innovation 
and creativity attest, PRA diff ers 
from conventional development 
programs in a number of signifi -
cant respects. For that reason, it 
is useful to trace PRA’s origins 
and historical evolution and to 
lay out the operational principles 
that have guided its work. 


PRA’s roots go back to USAID’s 
1994 Food Security Strategy for 
Peru. Th e strategy concluded that 
Peru’s food insecurity is, more 
than anything else, a question of 
poverty. It also described how, 
as a practical matter, poverty 
in Peru means lack of access to 
productive resources, markets, 
employment opportunities, and 
basic services, especially on the 
part of the poor and extremely 
poor in rural areas of the Sierra 
and Selva.


Over the next three years, 
USAID worked closely with 
the Ministry of the Presidency 


to develop and make opera-
tional a government anti-poverty 
strategy. Building on the food 
security strategy, the anti-pover-
ty strategy argued for targeting 
public investment and services 
to intermediate cities that off er 
income and employment op-
portunities and where backward 
linkages with agriculture and ru-
ral enterprises could be eff ective-
ly developed and strengthened. 
In 1997, the process culminated 
in the publication of “Ele-
ments to Develop Intermediate 
Cities in Support of the Fight 
Against Extreme Poverty,” which 
laid out the merits of linking 
poverty-stricken rural areas with 
lower-hierarchy cities and those 
in turn with higher-hierarchy 
cities in an “economic corridors” 
approach.


In considering how it might best 
support the government’s anti-
poverty strategy, USAID came 
to two conclusions: that it made 
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“ The campesino 


transitioned from 


being exploited to 


being overlooked. At 


the same time, cities 


have grown based on a 


population that has its 


own life. ”


— RICHARD WEBB, “CHAU 
MARX,” EL COMERCIO.
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40 HOW DID PRA ACHIEVE ITS RESULTS?


sense to focus on tapping the 
dynamism of the private sector 
to link poor people with mar-
kets; and that the National Con-
federation of Private Business 
Institutions (CONFIEP) would 
likely make the most congenial 
partner for that purpose. In late 
1998, USAID and CONFIEP 
entered into a cooperative agree-
ment to carry out PRA. Dia-
grammatically, the two parties 
laid out the development logic 
and programmatic coverage of 
their program.


Th e design of PRA posited four 
interconnecting conditions for 
achieving a permanent reduction 
in poverty — that is, for creating 
substantial numbers of income- 
and job-creating opportunities. 
Simultaneously, a fi fth condition 
must prevail to alleviate extreme 
poverty in the short term: a 
social safety net must exist to un-
derpin those unable to increase 
incomes or fi nd jobs. Th e fi ve 
conditions are:


1. Th e existence of a favorable in-
vestment climate. Investors will 
not open or expand businesses 
if the policy environment is 
not propitious or if govern-
ment investment is wasteful 
and unproductive.


2. Th e availability at reasonable 
cost of know-how to identify 
market opportunities and 
broker transactions.


3. Th e presence of reliable public 
infrastructure — especially 
roads, electricity, and irriga-
tion — that lowers high costs 
of doing business.


4. Investment in human capital 
— that is, in basic education, 
which lays the foundation for 
future learning, and in voca-
tional training, which develops 
productive skills.


5. Th e existence of a social safety 
net targeted to the extremely 
poor who are unable to take 


CHRONOLOGY OF KEY EVENTS:
POVERTY REDUCTION AND ALLEVIATION PROGRAM


USAID publishes 
“Food Security 


Strategy for Peru”


CONFIEP and 
USAID sign 
cooperative 


agreement and 
PRA starts up


Ministry of 
Presidency 


publishes “Elements 
to Develop 


Intermediate Cities 
in Support of 


the Fight Against 
Extreme Poverty”


Huánuco and 
Puno Economic 
Service Centers 


start up


USAID contracts 
Chemonics 


International to 
provide strategic 
planning, technical 


assistance, and 
monitoring 


services to PRA


Ayacucho, Jaén, 
and Pucallpa 


Economic Service 
Centers start up


Cajamarca, 
Huancayo, Huaylas, 


and Tarapoto 
Economic Service 
Centers start up


USAID transfers 
management of 


PRA to Chemonics 
International


Cusco Economic 
Service Center 


starts up


PRA wins 
Creatividad 
Empresarial 


award


Huancavelica 
Economic Service 
Center starts up, 
fi nanced by Minas 


Buenaventura


University of the 
Pacifi c publishes 
Attacking Poverty


December
1994


March
1997


September
1998


September
1999


December
1999


April  –  May
2000


August
2000


November
2000


April
2001


May
2002


October
2002


November
2002
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41        HOW DID PRA ACHIEVE ITS RESULTS?


USAID expands 
funding for policy 


analysis and 
dialogue activities, 


breaking out Public-
Private Partnerships 


Component


Piura Economic 
Service Center 


starts up


President Alejandro 
Toledo witnesses 


the signing of 
the $220 million 
Amazon North 


Concession


Government 
of Peru awards 


concession contract 
for new container 


terminal in the Port 
of Callao


Ancash Economic 
Service Center 


starts up, fi nanced 
by Antamina


Construction 
of the new 
Container 
Terminal of 


Callao begins


Government of 
Peru to award 


concession 
contract for 


Amazon Central 
Highway


Cajamarca, 
Huaylas, and Puno 
Economic Service 


Centers close


Government 
of Peru awards 


concession contract 
for IIRSA Amazon 
North Highway


USAID adds 
forestry 


certifi cation to 
Business Services 


Component


USAID, Sierra 
Exportadora, 


Minas 
Buenaventura, 
and Antamina 
formalize PRA 


Alliance


Phase I of Amazon 
North Highway 


concession, which 
includes the 


construction of 127 
Km. between Tarapoto 


and Yurimaguas, is 
completed


PRA ends


November – 
December


2004


April
2005


May
2005


May
2006


June
2005


June
2006


March
2007


August
2008


May
2007


September 
2008


July
2008


Early
2009


September
2003


PRA STRATEGY


Poverty Reduction and Alleviation (PRA)


Employment & Income Generation


Growth of Productive Activities


Growth of Investment


Available 
Economic 


Infrastructure


Productive Public 


Investment


Market Access 
& Information


Economic 
Service 
Centers


Policy Dialogue
(Studies)


Area of Intervention of PRA Project


Available 
Human Capital


Basic Education 


and Training


Favorable 
Environment 


for Investment


Social 
Programs:


1. Nutrition


2. Basic health


3. Social 
infrastructure 
(potable water 
and sewerage)


4. Small 
productive 
projects


Strengthening 
of Social Safety 


Net
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42 HOW DID PRA ACHIEVE ITS RESULTS?


advantage of the fi rst four con-
ditions for reducing poverty.


Available budget did not allow 
PRA to attack all fi ve conditions 
at once or to work everywhere 
in the country. Th e designers of 
PRA had to make choices. Th e 
fi rst choice was to restrict the 
scope of the program to cover 
the fi rst two conditions. Specifi -
cally, they envisioned that PRA 
would fi nance policy analysis and 
dialogue activities and establish 
and operate ESCs in economic 
corridors in the interior of the 
country.


• Policy analysis and dialogue. 
Under this set of activities, 
PRA would identify and de-
velop solutions to policy issues 
— including laws, norms, and 
regulations — focusing espe-


cially on those issues imping-
ing on the growth of economic 
activity in the corridors where 
PRA would be working.


• ESCs. Under this set of ac-
tivities, PRA would establish 
a physical presence in the 
economic corridors to carry 
out, in essence, four major 
functions:


1. Facilitating access to informa-
tion on both domestic and 
foreign markets, technical 
and management assistance, 
fi nancial services, legal 
protection, notary services, 
transport, insurance, and 
others, with the objective of 
lowering the costs of entry 
into markets and broaden-
ing the participation of local 
people in them


Processing plant for the APPBOSA association, a PRA client in the 
Piura-Tumbes Economic corridor.


PRA
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43        HOW DID PRA ACHIEVE ITS RESULTS?


2. Acting as an aggressive broker 
of deals between foreign and 
domestic buyers and investors 
on one hand and local produc-
ers on the other


3. Identifying the need for policy 
studies and dialogue


4. Promoting mechanisms for co-
ordination and problem-solving 
among key private- and public-
sector entities in economic 
corridors at the regional level 


PRA’s designers anticipated that 
the work of the ESCs would 
absorb most of the program’s 
budget. In fact, in their early 
years, the ESCs monopolized the 
budget; not until the inclusion of 
the Public-Private Partnerships 
component did PRA place major 
focus on policy issues.


PRA’s designers had to establish 
both functional and geographic 
limits. In 1997, the government’s 
anti-poverty strategy mapped all 
of Peru into 24 economic cor-
ridors. To set priorities among 
them, the anti-poverty strategy 
ranked each corridor by two cri-
teria: its economic potential and 
its connection with extremely 
poor people. PRA decided to 
work in corridors that ranked 
highly for both measures. Ten 
corridors emerged: 


• Ayacucho • Huaylas
• Cajamarca • Jaén
• Cusco • Pucallpa
• Huancayo • Puno
• Huánuco • Tarapoto


Th e fi rst addition to the initial 10 
corridors came in 2002 with the 
decision of Minas Buenaventura 


PRAPRA supported small growers of organic bananas in Piura. PRA-initiated 
market linkages enable exports to the United States and Europe.
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44 HOW DID PRA ACHIEVE ITS RESULTS?


to fi nance an ESC in Huancavel-
ica — the fi rst public-private 
partnership anywhere in the 
world under USAID’s then-new 
Global Development Alliance. 
In 2007, Antamina followed 
suit, investing in an ESC in 
Ancash. At the same time, Minas 
Buenaventura and Antamina, 
together with the government’s 
Sierra Exportadora program, 
joined with USAID to formalize 
the PRA Alliance, signaling to 
the public at large that PRA is 
not just a USAID program, but 
one that both private and public 
sectors identify with and support. 


Th e initial ten corridors did not 
remain stable over time. Midway 
through the life of the program, 
shifting budget priorities dictated 
that higher priority be given to 
alternative development zones — 
that is, areas making the transi-
tion from coca to licit economic 
activities. Beginning in 2003, 
activities intensifi ed markedly in 
the alternative development por-
tions of the economic corridors 
of Ayacucho, Huánuco, Tarapo-
to, and Pucallpa. In a parallel 
vein, in 2005 an ESC opened in 
Piura in to extend the program’s 
reach closer to Peru’s border with 
Ecuador. On the other side of the 
coin, budget shifts obliged PRA 
to close the ESCs in Cajamarca, 
Puno, and Huaylas in 2004.


After a couple of years of op-
eration, PRA’s offi  ce in Lima 
asked the ESCs to canvass their 
clients concerning the policy 
and institutional problems they 
considered most important. 
Overwhelmingly, government 
road policy — both national and 
local — surfaced as the highest 


policy and institutional reform 
priority. Eventually, PRA adopt-
ed a two-pronged attack. First, 
it allied itself with the Tocache 
Group, a broad cross-section of 
public offi  cials, businesspeople, 
and nongovernmental organiza-
tions in the department of San 
Martín, to fi nd a way to facilitate 
rehabilitation of the Fernando 
Belaunde Terry Highway. Even-
tually there was consensus that 
it would make economic sense 
for San Martín to relinquish tax 
exonerations it enjoyed at the 
time and earmark the result-
ing revenues for the highway. 
Th e notion gained traction and 
became law in mid-2005.


Th e second prong of attack took 
a broader look at the country’s 
transportation problem, recog-
nizing that current and projected 
government budgets — even 
when supplemented with infra-
structure loans from the donor 
community — would not come 
close to meeting the country’s 
requirements for the foreseeable 
future. Th inking outside the box, 
USAID amplifi ed funding for 
PRA’s policy dialogue and analy-
sis activities, formalizing the Pub-
lic-Private Partnerships compo-
nent to explore the potential of 
concessions as a way to leverage 
capital investment in transporta-
tion by the private sector, both 
domestically and abroad. Work-
ing closely with PROINVER-
SION, the government’s invest-
ment promotion agency, PRA 
helped convert the concept into 
reality. PRA provided “alpha-
to-omega” technical assistance, 
advising the government from 
the onset of each project design 
through to transaction closure. 


PR
A
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45        HOW DID PRA ACHIEVE ITS RESULTS?


Th e assistance translated into two 
major concessions during the life 
of the program and a third that 
the government has scheduled to 
consummate shortly thereafter.


OPERATING PRINCIPLES 
OF PRA
Business Services 
Component
Five operating principles drive 
PRA’s Business Services compo-
nent: 


Demand-driven. Recognizing that 
demand pulls supply is PRA’s 
central operating principle, and 
the starting point for all — re-
peat, all — business support 
activities. PRA focuses on what 
clients can sell, not on what they 
have always produced. Moreover, 
demand is not abstract or statisti-
cal; it is represented by a buyer 


with a fi rst name, last name, 
telephone number, and e-mail 
address.


Transaction-focused. PRA works 
not with products, sectors, clus-
ters, or industries, but with cli-
ents — who may be buyers, pro-
cessors or traders, or suppliers of 
goods or services. In most cases, 
they are processors or traders. Re-
gardless, not only are clients spe-
cifi c entities, but the immediate 
objective of PRA’s support is to 
help them consummate specifi c 
sales transactions. PRA’s Business 
Services component does not “do 
projects”; it facilitates sales. A 
critical constraint on the devel-
opment of the Sierra and Selva is 
the paucity of entrepreneurs and 
associated business enterprises. 
PRA therefore supports and 
nurtures the growth of business 


Produce What
You Can Sell


Demand
Pulls Supply


Demand Supply Private 
Investment


Produce What You Can Sell


Programmatic Flow


Members of the CACVRA cooperative association, a cacao exporter.
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46 HOW DID PRA ACHIEVE ITS RESULTS?


entrepreneurship, transaction by 
transaction.


PRA does not attack all possible 
problems that can aff ect transac-
tions. It zeroes in on the critical 
bottlenecks — clients’ binding 
constraints. PRA and its clients 
prepare business plans that spell 
out how they will attack those 
constraints. Both parties sign 
the business plan before taking 
action.


Decentralized, outsourced imple-
mentation. Helping clients 
consummate transactions suc-
cessfully depends on trust, which 
in turn depends on physical 
proximity between program and 
client. Accordingly, PRA works 
through geographically dispersed 
ESCs. Staff  in the centers help 
buyers link with local enterprises 
and resolve the specifi c bottle-
necks that constrain their sales 
growth. In PRA’s experience, the 
principal challenge facing Peru-
vian enterprises operating in the 
interior of the country is orga-
nizing suppliers to meet buyers’ 
requirements. Building trust and 
forging eff ective working link-
ages between business enterprises 
and small producers — especially 
farmers — have arguably been 
PRA’s most important contribu-
tions.


PRA’s implementation strategy 
is outsourcing, which takes place 
at two levels. First, USAID, the 
managing and funding donor, 
retains a private contractor to 
organize and supervise overall 
program implementation. Th en 
the USAID-fi nanced contrac-
tor manages activities in the 
program’s economic corridors 


through competitively selected 
local for-profi t or not-for-profi t 
entities. Th e operator of each 
center is responsible for achieving 
key program results that are dem-
onstrated through incremental 
client sales, incremental employ-
ment, and investment. Th is 
outsourcing arrangement has 
facilitated expeditious implemen-
tation of the program, including 
the ability to change either the 
prime contractor or center opera-
tors if they do not meet perfor-
mance targets.


In Peru, the PRA model of out-
sourcing program management 
to private contractors stands 
almost alone among public 
sector-sponsored development 
programs, running counter to 
traditional, highly centralized 
ways of doing business. 


Accountability for results and 
incentives to meet or exceed targets. 
PRA sets and holds itself ac-
countable for sales targets. At the 
beginning of each year, PRA’s 
offi  ce in Lima and its ESCs 
establish targets for the amounts 
by which the sales of the centers’ 
clients will increase. If staff  meet 
or exceed those sales targets, they 
receive performance bonuses and 
earn more money. Th e incentives 
bring coherence to the entire 
program by making it crystal 
clear to all exactly what the pro-
gram intends to accomplish.


Serious and continuous perfor-
mance monitoring. Monitoring 
and evaluation are an integral 
part of PRA operations, not an 
afterthought. PRA takes mea-
surement of results — and the 
timeliness of that measurement 
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47        HOW DID PRA ACHIEVE ITS RESULTS?


— very seriously. Indeed, the 
incentive system can work only if 
accurate and current information 
on progress to date exists, both 
to report that progress and to fl ag 
and solve problems as they occur. 
It is also imperative to verify that 
results are attributable to pro-
gram actions. 


INFRASTRUCTURE/PPP 
COMPONENT
Th e PRA Infrastructure/PPP 
component has been guided by 
four important operating prin-
ciples:


Utilize a multiple PPP program-
matic approach. When the 
Infrastructure/PPP component 
was added to PRA, USAID ap-
propriately avoided one-off , ad-
hoc PPP transactions in favor of 
multiple-project PPP programs 


backed by multi-year, in-country 
technical assistance for both 
institutional development and 
turnkey PPP project packag-
ing, from concept defi nition 
to fi nancial closure. Th e design 
and implementation of multiple 
PPP transactions allowed PRA to 
achieve economies of scale, thus 
making better use of scarce tech-
nical assistance resources. In ad-
dition, PRA helped build signifi -
cant institutional capacity in our 
host-government counterparts. 
In providing technical assistance 
in several PPP transactions that 
were under way simultaneously, 
PRA worked with PROINVER-
SION, the MTC, and others 
in a continuous stream of PPP 
project life-cycle activities. Th is is 
diffi  cult to achieve with techni-
cal assistance for a single, one-off  
PPP project — the standard 


Kantu Ceramics processing plant, a PRA client in the city of Cusco, 
whose product is sold throughout Peru.
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48 HOW DID PRA ACHIEVE ITS RESULTS?


approach of multilateral devel-
opment institutions. Th e PRA 
Infrastructure/PPP Compo-
nent provided resources for the 
completion of four to six PPP 
transactions; today it is not hard 
to see the institutional impact of 
this work even though USAID 
had to cut back on funds en-
abling the completion of three 
major PPP transactions.


Provide “alpha-to-omega” tech-
nical assistance. Since the in-
ception of the Infrastructure/
PPP component, and to ensure 
comprehensive, professional, 
and transparent structuring of 
public-private partnerships, PRA 
advocated for the importance of 
providing transaction advisory 
services from the onset of each 
PPP project design to fi nal con-
tract award and signature. Th is 


turn-key approach was used in all 
concessions structured by PRA. 
Chemonics’ experience in Indo-
nesia, Colombia, the Philippines, 
South Africa — and now Peru — 
provides the empirical base that 
demonstrates the importance of 
turn-key, “alpha-to-omega” trans-
action advice for the successful 
closure of PPP infrastructure 
projects. PRA’s beginning-to-end 
management of PPP engage-
ments is based on our two-phase 
approach to PPP project design 
and the subsequent tendering 
and contract award process. 


Encourage vigorous and transpar-
ent competition. Competition 
is perhaps the core underlying 
principle in PPP procurements. It 
is the only way to ensure success 
and best results from any PPP 
transaction. PPP does not always 


The Port of Callao. PRA supported PROINVERSION in the concession 
of the South Container Terminal, which required an investment of $364 
million during the fi rst phase.
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49        HOW DID PRA ACHIEVE ITS RESULTS?


guarantee lower prices or better 
services — competition does. 
Further, competition helps bring 
about effi  ciency, reduces price 
distortions, promotes greater ac-
countability and transparency in 
business decisions, and leads to 
better corporate governance. PPP 
is still a relatively new process, 
and it is strongly opposed by 
some who do not trust the private 
sector to act in the public interest 
when placed in situations that are 
frequently monopolistic in na-
ture. Th us, it is essential that the 
perception of absolute propriety 
be established and maintained. 
Competitive tendering and the 
effi  cient management of the ten-
dering process are essential to en-
sure the highest quality of service 
provided at the lowest possible 
price. To foster transparency and 
generate the lowest-cost service to 
end users and the government, all 
PRA Infrastructure/PPP interven-
tions were designed to encourage 
vigorous competition among 
infrastructure operators, develop-
ers, and investors, both domestic 
and international.


Implement a rigorous and me-
thodical transaction design and 
implementation life-cycle process to 
produce well-structured, bank-
able PPP transactions. For each 
PPP transaction, PRA followed 
a systematic, two-phase transac-
tion design and implementation 
process. Th e key elements of each 
phase of this methodical ap-
proach are discussed below.


PHASE I: TRANSACTION 
DESIGN
Preparation of the technical, 
fi nancial, economic, institutional 
and legal framework for each 


PPP transaction.


Due diligence. PRA collected, 
consolidated in a single loca-
tion, and analyzed all available 
engineering studies, traffi  c/cargo 
projections, reports, plans, and 
other relevant documents for 
use in the transaction design of 
each project. Th e information 
collected, as well as reports and 
studies developed in the course 
of the transaction design phase, 
were subsequently organized in a 
project data room that was used 
by potential bidders to prepare 
their proposals.


Socioeconomic evaluation. Cost-
benefi t analyses were conducted 
in accordance with the meth-
odology used by the MTC for 
interurban road infrastructure 
projects. Th ese studies were 
carried out in conformity with 
the requirements set forth in the 
regulations of the National Pub-
lic Investment System (SNIP). 


Technical project design. 


• Engineering studies were 
reviewed to determine the 
technical viability of the 
proposed projects and the 
amount of initial capital in-
vestment required to achieve 
realistic levels of service, in 
accordance with traffi  c/cargo 
levels, during the conces-
sion period. For the port, in 
addition to the engineering 
review, PRA developed a 
comprehensive layout of the 
basic design for the new con-
tainer terminal, demarcating 
the physical boundaries for 
the PPP project. 
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50 HOW DID PRA ACHIEVE ITS RESULTS?


• Th e functional and structural 
characteristics and conditions 
of the roads were evaluated 
and the operation and main-
tenance costs were calculated 
using modern road evaluation 
and engineering planning 
tools. Th ese included HDM-4 
and online-GPS-GIS-multi-
media road and bridge inven-
tory and condition assessment 
systems.


• Maintenance and operation 
procedures, as well as pro-
cedures for monitoring the 
performance of the conces-
sionaire, were developed. 
Th ese incorporated industry-
specifi c international best 
practices. Th is was the fi rst 
time these procedures were 
implemented in a conces-
sion contract in Peru. For the 
port, PRA prepared minimum 
technical requirements for the 
bidding process and standards 
of service that the concession-
aire was required to observe.


• Demand studies to project the 
traffi  c/cargo (and therefore 
revenues) over the life of each 
project were carried out for 
all road concessions. A similar 
study projecting the demand 
for port services and container 
and cargo traffi  c as well as sen-
sitivity to improvements in the 
quality and the pricing of port 
services was also prepared for 
the Port of Callao. Th ese stud-
ies were crucial in view of the 
fact that the fi nancing for both 
the Amazon Central Highway 
and the port concessions is 
based solely on projected traf-
fi c and the collection of tolls 
and cargo handling fees. 


Environmental impact assessment. 
PRA developed environmental 
management tools to ensure that 
all environmental protection 
requirements of the government 
of Peru as well as USAID Section 
216 requirements were met for 
both the Amazon North and 
Amazon Central concessions.


Financial structuring.


• Financial modeling. Using 
state-of-the-art fi nancial and 
economic analysis models 
developed and tailored specifi -
cally to the particular require-
ments of the projects, PRA 
prepared fi nancial projections 
to establish the economic and 
fi nancial viability of the pro-
posed concession projects. Th e 
projections covered the ex-
pected life of the concession, 
and the models determined 
the return on investment, net 
present value, debt service 
coverage ratios, and other 
indicators under diff erent 
scenarios. Th ey also described 
the required level of revenues 
(and/or government subsi-
dies) required through the life 
of the project to permit the 
operator/concessionaire to 
undertake the capital invest-
ment program to operate and 
maintain the facilities, service 
its debt, maintain adequate 
levels of debt service cover-
age ratios, and provide equity 
investors with their required 
returns.


• Analysis of the domestic capital 
market and of the need for cred-
it enhancements. In our view, 
obtaining long-term fi nancing 
in the domestic capital market 


PR
A
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51        HOW DID PRA ACHIEVE ITS RESULTS?


was crucial to the fi nancial 
viability of the infrastructure 
PPP projects in Peru. Peruvian 
institutional investors (mainly 
pension funds and insurance 
companies) could off er longer 
terms in accordance with the 
development of the project; 
this type of fi nancing could 
also reduce the exchange risk 
because the project generates 
income in local currency and 
also potentially reduce the cost 
of capital. A careful evalua-
tion of the requirements for 
procuring fi nancing for the 
projects in the Peruvian capital 
market, including the need to 
receive credit enhancements 
available through loan guaran-
tees off ered by multilateral and 
bilateral lending agencies, was 
conducted to ensure the PPP 
projects were designed to tap 


the fi nancial resources poten-
tially available from domestic 
sources. 


• Simulation of long-term 
fi nancing and shadow rat-
ing. To ensure the viability 
of long-term fi nancing for 
both highway concessions, 
PRA simulated the issuance 
of infrastructure bonds in the 
local capital markets. Th ese 
simulated bond issues were 
subsequently evaluated by the 
credit rating agency Apoyo 
& Asociados, an affi  liate of 
Fitch Ratings, and given a 
shadow rating. Th e shadow 
rating process helped identify 
risks and credit enhancement 
mechanisms needed to raise 
the debt rating to a level ac-
ceptable to the local capital 
market players.


A segment of the IIRSA Amazon North Highway concessioned in May 
2005 with the support of PRA’s Infrastructure/PPP component.
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• Credit enhancement mechanisms. 
Based on the fi nancial structure 
and risk analysis, PRA designed 
eff ective and innovative credit 
enhancement mechanisms. In 
the case of the Amazon North 
Highway concession, PRA de-
signed and structured, with the 
IDB, a partial credit guarantee 
to cover the commitments of 
the Republic of Peru in the 
performance of the annual 
payments for works (PAO). For 
the Amazon Central highway 
and the Port of Callao, a com-
plex minimum revenue guar-
anty mechanisms was designed 
and implemented.


Risk analysis, allocation, and miti-
gation. Based on the proposed 
PPP structure, PRA prepared a 
comprehensive risk analysis, allo-
cating responsibility of the main 
fi nancial, commercial, operation-
al, engineering, construction, and 
other risks associated with the 
implementation of the concession 
projects to a specifi c party and es-
tablishing how the consequences 
of any project failure would be 
delegated among the participants 
in the project. Risk is normally 
allocated through the transaction 
documents (e.g., the conces-
sion contract). Th e key objective 
of risk allocation is to build a 
foundation for the success of the 
project by achieving the most 
effi  cient allocation of risk among 
the parties and thereby obtain-
ing the most effi  cient fi nancial 
structure that provides the lowest 
possible cost to the project for the 
risk undertaken.


Transaction design and PPP busi-
ness model. Based on the results 
of these studies, the PRA PPP 


team prepared and fi nalized the 
complete technical, fi nancial, and 
legal business and transaction de-
sign model for each transaction


PHASE II: TRANSACTION 
IMPLEMENTATION
Managing the competitive trans-
action process from promotion 
to contract award and fi nancial 
closure.


Organization of the data room. 
All existing information and 
documentation pertaining to 
the projects was gathered and 
organized in a data room lo-
cated in PROINVERSION that 
was available to all prequalifi ed 
bidders.


Preparation of bid documents.


• Investment brochures Th is pro-
motional document provided 
all the basic information that 
potential bidders needed in 
making a preliminary assess-
ment of the projects. Th e 
investment brochure included 
a clear and concise description 
of the project, procurement 
process, and bid schedule.


• Bases. A complete Request for 
Proposal package included 
the bidding rules and evalu-
ation criteria to award the 
concession contracts following 
Peruvian laws and regulations. 
It set out the form in which 
bids were to be submitted and 
the way in which the winning 
bidder would be selected.


• Concession contract. Probably 
the most important transac-
tion document, the concession 
contract refl ected the details 
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of the technical, fi nancial, and 
legal transaction design. Th e 
contract also set forth the basic 
obligations of all parties to the 
agreement. Th e purpose of the 
contract was to provide the 
legal structure for the develop-
ment of the projects and to de-
fi ne the rights and obligations 
of the public and private parties 
with respect to the operation, 
construction, maintenance, 
fi nancing, and expansion of the 
projects, as well as the alloca-
tion among the parties of the 
risks and rewards generated by 
the projects.


National and international project 
promotion. PRA conducted an 
aggressive local and international 
project promotion campaign to 
ensure robust competition. Th e 
promotion eff orts included the 
publication and distribution of 
promotional brochures (teaser) 
to a database of more than 100 
fi rms worldwide; direct contacts 
with more than 40 fi rms in the 
region; and investment road 


shows with the participation of 
high-level government offi  cials in 
Santiago, Bogotá, Rio de Janeiro, 
Sao Paulo, Paris, and Mexico.


Interaction with prequalifi ed bid-
ders during tender process. As is 
characteristic in such processes, 
interaction with bidders was 
intense and constant during the 
proposal preparation process. 
Th is interaction was critically 
important to provide potential 
bidders with the opportunity 
to suggest improvements to the 
transaction structure and request 
amendments to the contractual 
documentation in a transparent 
manner. It was only at this stage, 
when potential bidders with a 
fi rm interest in the transaction 
had the opportunity to carefully 
analyze the details of the project, 
that we received substantive com-
ments and suggestions. 


Evaluation of bids and contract 
award. PRA assisted PROIN-
VERSION in reviewing and 
evaluating the technical proposals. 
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Kiwicha producer in the district of San Salvador in Cusco, a supplier to 
the exporting company Green Hill Foods.
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CHAPTER THREE


WHAT WORKED 
AND DID NOT 
WORK? WHAT 
LESSONS HAS PRA 
LEARNED?


Over the last decade, PRA has 
learned many lessons — not 
only about what to do to bring 
about results but, perhaps even 
more importantly, about what 
not to do. PRA has learned many 
of those lessons the hard way, 
that is, by carrying out activi-
ties it thought would work, and 
fi nding out they did not. Indeed, 
many of the lessons run counter 
to conventional development 
wisdom and practice. For that 
reason, it is important to docu-
ment them here.


Th e pages that follow summarize 
the most important lessons, often 
with illustrative examples.


BUSINESS SERVICES 
COMPONENT: LESSONS 
LEARNED
Th e more a development program 
focuses squarely on higher-order 
results like sales and jobs and treats 
all program activities as means 
to those ends, the more it mirrors 


its clients’ objectives and the more 
coherent and eff ective it will be. 
Many development programs set 
myriad objectives, often without 
prioritizing them. As an opera-
tional matter, PRA set itself only 
three objectives: new sales, new 
jobs, and investment. Th at design 
decision not only gave the entire 
program focus; it also resonated 
with PRA’s clients. Increasing sales 
is an objective that processors, 
traders, and their suppliers not 
only identify with but embrace. 
Having all its personnel focused 
on increasing sales put PRA on 
the same wavelength with those 
whom it set out to serve.


Each year, like most develop-
ment programs, both PRA as a 
whole and its constituent ESCs 
prepared annual operating plans. 
Unlike the plans of most pro-
grams, PRA’s did not spell out 
beforehand the diff erent business 
support and technical assistance 
activities the program would pro-
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“ PRA keeps projects 


simple and focused on 


making the deal, which 


is a cornerstone of its 


success. ”


— PRA FINAL EVALUATION
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vide. Rather, the plans laid out 
a framework for action, estab-
lishing the targets — new sales 
targets, particularly — that the 
program proposed to meet and 
outlining a set of indicative — 
not prescriptive — activities to 
meet those targets. In short, PRA 
made increasing sales its North 
Star, viewing everything else as a 
means to that end. PRA found 
it made sense to come not as a 
solution looking for problems 
but as a problem-solver, adapt-
ing what it did to the specifi c 
problems it encountered along 
the way.


Th e place where one fi nds a prob-
lem is not necessarily the place to 
attack it. If the proposition that 
it makes sense to “produce what 
you can sell” is true, then help-
ing poor producers starts with 
those who might buy what the 
poor can produce. But buyers 
and sellers may not reside near 
one another. Two examples from 
PRA make the point.


When PRA started, Peru im-
ported most of its potato chips 
from Colombia. To better the 
livelihood of poor potato farm-
ers in Huánuco, PRA started not 
with the farmers themselves, but 
with Frito-Lay, whose Peruvian 
processing facilities are in Lima. 
Frito-Lay expressed interest in 
helping farmers in Huánuco 
shift from traditional varieties 
to industrial-grade potatoes and 
signing forward contracts with 
them. With PRA’s assistance, 
Frito-Lay has purchased more 
than $1.6 million worth of 
Huánuco potatoes. Today, Frito-
Lay exports potato chips marked 
“Made in Peru with Pride” to 


Colombia, Ecuador, and other 
countries.


For years, Peruvian jewelry 
manufacturers imported gold 
from abroad even though Peru 
produces gold itself. ARIN, 
a jewelry manufacturer and 
exporter with facilities in Lima, 
was eager to fi nd a way to buy 
gold locally and make itself 
more competitive. PRA’s ESC 
in Cajamarca agreed to help on 
the condition that ARIN set 
up operations near the source 
of much of Peru’s gold, the 
mines operated by Yanacocha 
in Cajamarca. ARIN agreed. 
Gradually, the alliance of ARIN, 
Yanacocha, two certifying banks, 
and PRA worked out a way for 
jewelry manufacturers to source 
gold locally under Peruvian law. 
Supreme Decree 105-2002-EF 
ratifi ed the arrangement, ARIN 
opened a gold chain manufactur-
ing facility in Cajamarca, and 
PRA helped train local women to 
work for ARIN. Th e operation 
was highly successful in generat-
ing employment for poor women 
in the Cajamarca economic cor-
ridor — but none of this would 
have occurred if the actors had 
not searched for a solution far 
from Cajamarca.


Demand really does drive supply. 
In the Selva near Aguaytía lies 
a banana-growing area. To sell 
more easily, the growers orga-
nized themselves into fi ve asso-
ciations. Buyers of bananas came 
to the area irregularly; when they 
did, the fi ve associations were 
quick to pressure the buyers to 
purchase from them. With eff ec-
tive demand so small, many of 
the bananas grown went unsold, PR


A


“ When it comes to 


fi nding a better job for 


this poor farmer, the 


question is: Is there 


someone out there 


who wants or might 


want to buy something 


that this poor farmer is 


or could be


producing? ”


— CHARLES PATTERSON, 
STRATEGIES FOR 
INTERNATIONAL 
DEVELOPMENT
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PRA-supported businesses in alternative development zones achieved 
increased sales of $51 million.  Pictured is a banana producer of the 
COPPU consortium in Aguaytia.
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and the rivalry among the fi ve 
associations became violent.


In 2004, PRA facilitated the 
visit of a buyer from Santa Isabel 
to the area. At the time, Santa 
Isabel (now Peruvian) Super-
markets was one of two major 
supermarket chains in the coun-
try. At a meeting with the fi ve 
associations, the buyer explained 
that Santa Isabel was willing to 
provide technical assistance and 
to purchase all the bananas they 
could produce, but that it would 
not deal with the fi ve associa-
tions separately. He told them, 
“We are going to have just one 
bar code, not fi ve. If you want us 
to buy from you, work it out.” 
Almost instantly, the bitterest of 
enemies became good friends.


With assistance from PRA’s Pu-
callpa ESC, the fi ve associations 
formed a consortium of associa-
tions, COPPU, that has since 
sold not only to Santa Isabel 
but to national and provincial 
wholesale markets as well. Later, 
Frito-Lay looked to COPPU for 
raw material for the banana chips 
it now manufactures in Peru.


Th e dramatic about-face of the 
banana growers shows how 
powerfully market demand can 
drive producer behavior. In the 
end, market incentives talk, and 
talk loudly.


Operationally, demand means 
buyers with fi rst names and last 
names. Early on, PRA conducted 
a number of conventional market 
studies that did not amount to 
much. Th e experience taught 
PRA an important lesson: opera-
tionally, demand means buyers 


— not studies, general trends, or 
statistics.


Th e east-west stretch linking 
Cusco, Abancay, and Anda-
huaylas is fertile ground for the 
production of amaranth, a grain 
indigenous to Peru that is rich 
in protein and amino acids. 
Th e government, donors, and 
nongovernmental organizations 
have promoted the expansion 
of amaranth without marked 
success until recent years. In 
2003-04, PRA took a diff erent 
approach, bringing a number of 
amaranth exporters to the zone. 
In recent years, the principal 
exporter has been Sierra y Selva, 
a trading company with estab-
lished buyers in Europe. Sierra y 
Selva guarantees that it will pay 
a set price for what the farmers 
produce. Th at incentive elicited 
a strong response. From 2004 
to 2008, amaranth production 
grew from 40 to 95 hectares in 
San Salvador and Písac and from 
20 to 270 hectares in Anda-
huaylas. From 2006 to 2008, 
amaranth production expanded 
from 8 to 65 hectares in Molle-
pata.


Th e “Amaranth Road” may not 
have the same cachet as Asia’s 
Silk Road, but its recent growth 
has been impressive. Th e key has 
been the entry of specifi c buyers 
to the zone.


Demand means willingness and 
ability to pay, not interest or need. 
Some development programs use 
the words demand, interest, and 
need interchangeably. Strictly 
speaking, though, there is a great 
diff erence between demand and 
the other terms.


PR
A
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Under the Alternative Develop-
ment program, a number of 
pineapple-producing communi-
ties in Aguaytía signed agree-
ments to eradicate their coca. 
In negotiating the agreements, 
the producers “demanded” that 
the program plant an additional 
80 hectares of smooth cayenne 
pineapple, presumably to satisfy 
the market.


In fact, the market for smooth 
cayenne pineapple is very much 
a niche market — and, at the 
time, was limited largely to 
supermarkets in Lima. As PRA 
talked to those supermarkets, 
it became clear that they were 
ready and willing to buy smooth 
cayenne pineapple only in much 
smaller quantities than what 80 
additional hectares would yield. 
If the communities added more 


than 11.5 hectares, in fact, there 
was a real danger that the market 
would be fl ooded and sales prices 
pushed substantially downward, 
thereby jeopardizing the very 
people whom the expansion of 
hectares was meant to benefi t.


Th e farmers in the coca-eradicat-
ing communities undoubtedly 
thought that adding 80 hectares 
of smooth cayenne pineapple 
made good economic sense, but 
their “demand” did not meet the 
market test. From this case and 
many others, PRA has learned 
to distinguish clearly between 
demand and need or interest. A 
potential client’s request for some 
kind of support from a develop-
ment program is not demand. 
A buyer disposed to purchase 
a good or service in a certain 
quantity, of a certain quality, at 


Pineapples were a profi table alternative in coca-growing regions such 
as Tingo Maria. Pictured, a small supplier to the Rolando Chambergo 
company.
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a certain time, is. Even though 
reacting to the perceived needs or 
interests of potential clients may 
be a good thing to do in some 
circumstances, it is not demand-
driven development.


Look for demand in the private 
— not the public — sector. In 
principal, public-sector agencies 
can be just as much a source of 
demand just as private parties. In 
practice, the demand of public-
sector agencies can be erratic and 
insecure. All other things being 
equal, it is better to look to buyers 
in the private sector for medium- 
and long-term sales growth.


OLAMSA is a producer of 
African palm oil in the Pucallpa 
economic corridor that com-
menced operations in 1998 
with fi nancial support from the 
United Nations. In its early years, 
OLAMSA experienced limited 
and unstable relationships with 
buyers, both private and public. 
In addition, it suff ered from 
an insuffi  cient supply of raw 
materials — palm — relative to 
potential demand.


Over the years, PRA has helped 
OLAMSA resolve both problems. 
One of OLAMSA’s fi rst clients 
was Peru’s National Food Assis-
tance program (PRONAA) — a 
useful client, but one that both 
OLAMSA and PRA understood 


would not form the foundation 
on which OLAMSA could build 
its future growth. With PRA’s 
assistance, OLAMSA adopted a 
strategy of expanding, diversify-
ing, and consolidating commer-
cial relationships with private-
sector clients. Th at strategy paid 
off . Today OLAMSA’s principal 
clients include companies such 
as ALICORP, INDUSTRIAS 
ALPAMAYO, CONSORCIO 
AREQUIPA, and AMERAL. As a 
result, OLAMSA has experienced 
signifi cant growth in sales. New 
sales attributable to PRA support 
came to $556,000 in 2002; in 
2007, they totaled $3.9 million.


Building trust is more important 
than providing technical assis-
tance. When outside observers 
ask PRA clients what has been 
the most important service PRA 
has provided, the answer almost 
invariably revolves around trust. 
Th ey appreciate PRA’s help in 
identifying new buyers, bring-
ing in modern technology, and 
improving their management. 
But they are most grateful for the 
acompañamiento the program has 
off ered — the ready access to an 
independent third party willing 
to serve as a sounding board for 
testing ideas, as a source of objec-
tive advice and encouragement, 
and, perhaps most importantly, 
as a bridge to help them create 
harmonious relationships with 


“PRA’s major service . . . has been the key information it has given us 
about the zones where we wanted to go and, especially, helping us have 
a positive relationship with the local communities in the high Andes. 
PRA has been our strategic partner in developing businesses in the 
poorest zones of the country.”


— Joaquín de la Piedra,


General Manager of Piscifactoría de los Andes


PR
A
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61        WHAT WORKED AND DID NOT WORK? WHAT LESSONS HAS PRA LEARNED?


suppliers. All of these help create 
the trust that is fundamental to 
eff ective communication and 
lasting, productive relationships.


Helping ensure that both sides 
comply with the terms of buyer-
seller contracts has been particu-
larly important. Th e mid-term 
evaluation of PRA expressed the 
point this way:


“What is most lacking to the suc-
cessful forging of the marketing 
link along the value chain is trust 
between the parties to a deal. Th e 
long history of mutual deception 
between buyer and seller has left 
an attitude of mutual distrust 
that is extremely diffi  cult to 
overcome. In fact, the evidence 
of this investigation suggests that 
the role of the ESC advisor as a 
‘moral guarantor’ of the perfor-


mance of the parties to a deal is 
as important as any technical or 
informational input.”


And the fi nal evaluation said:


“Perhaps the most important 
service of PRA is to build confi -
dence between buyers and sellers 
who are small producers. Th ere 
is a vast diff erence between city 
center buyers and small rural 
producers, which prevents a 
satisfying business experience 
for either party. To address this 
challenge, PRA personnel bring 
specifi c product requests, accom-
panied by product standards and 
prices to the producers, and then 
help the producers respond to 
the request. While planting new 
crops or improving their produc-
tion techniques for existing crops, 
producers are preparing for a sale, 


USAID-support through PRA and Minas Buenaventura supported the 
categorization of alpaca fi bers in Huancavelica.
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motivating producers more eff ec-
tively than just being trained.”


Encouraging processors and traders 
— particularly mid-sized pro-
cessing fi rms — to contract with 
small suppliers can have a size-
able impact on employment. As it 
concludes, PRA has 222 active 
clients sourcing from an estimat-
ed 42,498 small suppliers.


Th e top 15 clients generat-
ing linkages backward to small 
suppliers are all processors or 
traders of agricultural or livestock 
products.


Th e degree to which a large or 
medium-sized fi rm commits to its 
suppliers has much to do with the 
success of technology transfer to 
small producers and micro-enter-
prises. Many poor producers do 


not have the technical know-how 
to produce competitively what 
the market demands. In PRA’s 
experience, the best incentive for 
poor people to adopt new tech-
nological practices is the existence 
of a specifi c buyer with a specifi c 
demand and a commitment to 
the supply side of the equation 
— the transfer of technology to 
suppliers to produce to market 
requirements. Many of PRA’s 
clients meet these criteria: for ex-
ample, Piscifactoría de los Andes, 
with a network of trout suppliers 
throughout the country; AGRO-
MANTARO, with suppliers of 
artichokes in the Mantaro Valley; 
Romero Trading, with a network 
of organic cacao producers in San 
Martín; and Avena Don Lu-
cho, with industrial oat farmers 
in Ayacucho. In each case, the 
company not only committed to 


PRA CLIENTS SOURCING FROM THE LARGEST NUMBERS OF SMALL 
SUPPLIERS, 2008


Client Product(s) Economic Corridor(s) Small Suppliers


CECOVASA Coffee Cusco-Puno 4,592 


Rainforest Trading SAC Coffee Jaén 2,562


Romero Trading S.A. Cotton, cacao Tarapoto, Huancayo 1,607


Trasformadora Agrícola SAC Tara Cajamarca 1,598


CECOALP Alpaca fi ber Cusco-Puno 1,500


Consorcio de Cooperativas Agrarias 
Cafeteleras CACVRA Quinacho


Cacao, coffee Ayacucho (VRAE) 1,498 


Agro Export Cajamarca S.A.C Tara Cajamarca 1,235


Gloria S.A. Milk Huancayo 1,136 


ACOPAGRO Cacao Tarapoto 1,013


DEPRONAR Tara Huánuco 897


Federación de Asociaciones de Productores 
Agropecuarios Acobamba (FAPAA)


Peas Huancavelica 863


ALISUR SAC Beans Cusco, Piura 784


Machu Pichu Coffe Trading S.A.C Beans Ayacucho 736


Cacao VRAE S.A. Cacao Ayacucho (VRAE) 707


Tomás Peña Beans Piura 622


PR
A
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buy at a minimum price; it also 
collaborated in the transfer of an 
appropriate technological pack-
age, supervised the quality of the 
product, assigned its best techni-
cians to advise producers, and 
invested in inputs and equipment 
with the producers themselves. 
In and of itself, no development 
project — whether sponsored 
by the government, a donor, or 
a nongovernmental organization 
— can replicate the incentives 
that the market and its economic 
agents bring to real transactions.


Ultimately, the key for business 
to increase and multiply in the 
Sierra and Selva — and for the 
eff ective transfer of technol-
ogy to poor people there — is 
the presence of entrepreneurial 
“glue” that connects the demand 
of fi nal markets and small local 


suppliers and brings dynamism 
and cohesiveness to the entire 
market-small producer chain. 
Whereas for many in Peru devel-
opment revolves around identify-
ing “star products,” for PRA it 
revolves around identifying “star 
connector fi rms.”


Star connector fi rms are criti-
cal, and not only in agriculture. 
Royal Knit specializes in the 
export of alpaca sweaters and 
accessories. To sell abroad, it 
participates regularly in fairs; 
visits potential clients; and stays 
abreast of trends in styles, colors, 
and sizing. It also has invested in 
a product development depart-
ment. Like most companies 
of its kind, Royal Knit always 
welcomes new buyers, but a key 
constraint over the years has been 
the absence of a critical mass of 


The Rainforest Trading plant in Bagua Grande, Amazonas employs 
many female workers.
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Artichokes are a new product in the Cusco-Puno Economic Corridor, 
where PRA facilitated market linkages between small producers and 
export companies such as Sociedad Agricola Viru Danper and Alsur.
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suppliers with the skills to knit 
sweaters in accordance with the 
requirements of exacting buyers 
such as Peruvian Connection. 
With PRA’s assistance, Royal 
Knit has gradually solved that 
problem by training more work-
ers in Puno in fi nishing and qual-
ity control. Th e company can 
now call on 250 people — most-
ly women — as needed. Some of 
the women have become skilled 
enough to train others, thereby 
multiplying the eff ect of PRA’s 
assistance and redounding to the 
benefi t not only of Royal Knit 
but of other exporters as well.


Introducing high-value agricultural 
products in new zones normally 
makes sense only when large and 
medium-sized companies take 
responsibility for validating techno-
logical packages and when serious 


medium-sized farmers are involved. 
Introducing high-value agricul-
tural products in new zones car-
ries special risks. PRA has learned 
that it is best if a well-capitalized 
client validates the proposed tech-
nology. Moreover, if production 
costs are high, it is better for the 
client to fi rst transfer that tech-
nology to farmers — normally, 
medium-sized farmers — whose 
income is diversifi ed enough to 
absorb losses if everything does 
not go as planned.


Spineless artichokes are new to 
Ayacucho, where production 
began in 2006. Nutreina fi rst 
rented land that it planned to 
manage itself, and it also helped 
fi nance the input costs of an 
association of small farmers that 
wanted to join the operation. 
Most of those farmers were used 


Avocado businesses in the Ayacucho Economic Corridor achieved 
increased sales of more than $1 million.


PRA
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to growing traditional varieties of 
potatoes, which require far less 
attention and technical know-
how than artichoke production 
does. Most obtained poor yields 
from their artichokes, and Nu-
treina had to assume the loss.


Learning from Nutreina’s experi-
ence, AiB rented 73 hectares of 
land in 2007 to manage. AiB 
compared yields produced with 
cuttings and seedlings, experi-
mented with diff erent planting 
densities, and conducted soil and 
water analyses to identify best 
practices. PRA bore a portion of 
the technical assistance costs and, 
perhaps most importantly, helped 
ease AiB’s entry into an area that 
was highly suspicious of outsiders.


A year later, local farmers are see-
ing for themselves that they can 


grow artichokes successfully in the 
area; that artichokes generate farm 
income more or less continu-
ously over a two-year period; that 
they provide employment for the 
community; and that artichokes 
are profi table enough for those 
in charge to pay good wages with 
full social benefi ts. As a result, a 
number of medium-sized farm-
ers have asked AiB not only for 
technical assistance but to assign 
technicians to supervise produc-
tion on their own holdings. AiB 
has agreed and is giving the farm-
ers cuttings to get them started.


In 2008, AiB is expanding to 150 
hectares. It currently transports 
its raw harvest to its Chincha 
headquarters on the coast for 
processing. As local production 
increases, AiB plans to construct 
a preprocessing plant in Hua-


PRAWith a $1 million investment, the SEM PERU company promoted 
production of yellow corn to small growers in the Pucallpa Economic 
Corridor.
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manga, thereby adding more 
value in the economic corridor of 
Ayacucho.


Th e more a program focuses on and 
tailors its solution to a client’s key 
problem, the more eff ective it will 
be. Many development programs 
off er training to their clients in 
both general business skills and 
technical fi elds. PRA has found 
that this approach often fails to 
bring to light the binding con-
straints that prevent businesses 
from growing. Th erefore, PRA 
has avoided one-size-fi ts-all train-
ing, instead providing targeted 
assistance to solve bottlenecks 
that impede progress for specifi c 
clients.


Vivero Los Incas exports fl ow-
ers and foliage. A few years ago, 
when its operation in La Merced 


had problems which aff ected its 
profi tability, PRA engaged a con-
sultant to get to the root of the 
problem. Th e consultant learned 
that Vivero los Incas was cultivat-
ing varieties inappropriate to the 
area’s soil, identifi ed a disease at-
tacking its plants, and concluded 
that the fi rm’s indiscriminate use 
of chemical inputs did not con-
tribute to productivity increases. 
Th e consultant recommended 
that Vivero los Incas shift variet-
ies, adopt more effi  cient soil 
treatment techniques, reduce the 
use of chemicals, and convert 
waste to compost with a chip-
ping machine. With this targeted 
assistance, Vivero Los Incas 
became profi table and continued 
in business in the area.


One of PRA’s early clients was 
Tutti Fruti, a small ice cream 


With support from three private companies, organic cotton 
production provided alternative income for the coca-growing regions 
of Ucayali and San Martin.  Cumulative sales reached $7.4 million.


PRA


3 & 4 Chapters Peru PRA Final Report DM OK.indd   Sec1:683 & 4 Chapters Peru PRA Final Report DM OK.indd   Sec1:68 9/19/08   7:48:49 PM9/19/08   7:48:49 PM
Process CyanProcess CyanProcess MagentaProcess MagentaProcess YellowProcess YellowProcess BlackProcess Black







69        WHAT WORKED AND DID NOT WORK? WHAT LESSONS HAS PRA LEARNED?


business in the city of Jaén. 
Although the owner was anxious 
to expand, he realized he could 
not increase his market share 
signifi cantly without improving 
the quality of his popsicles. After 
scouring the market for sources of 
qualifi ed expertise, PRA identifi ed 
an ex-Nestlé technician whose 
specialty was popsicle production. 
During two weeks in Jaén, the 
technician discussed appropriate 
equipment and popsicle produc-
tion processes with the owner. At 
the end of the consultancy, the 
owner purchased the equipment, 
applied the processes, and opened 
a subsidiary in the neighboring 
city of Bagua and another in Loja, 
Ecuador. Tutti Fruti’s expansion 
did not require general courses in 
ice cream production; it needed 
specifi c advice to improve the 
quality of its popsicles.


Opening new markets is expensive. 
For the most part, PRA’s most eff ec-
tive technical assistance solved spe-
cifi c supply problems — but only 
after a buyer was in place. PRA’s 
experience suggests strongly that 
attacking the specifi c supply 
problems that stand in the way of 
consummating sales transactions 
is much more cost-eff ective than 
attempting to open new markets.


About 95 percent of local con-
sultancies fi nanced by PRA have 
addressed supply bottlenecks — 
for example, agronomic questions 
in agriculture, design issues for 
garments, and pond management 
practices for raising trout. In each 
case, a buyer was prepared to 
purchase products, and the objec-
tive of the consultancy was to 
satisfy the buyer’s requirements. 
Th e buyer’s presence normally 


PRAMore than 12,000 PRA-supported small suppliers with 20 private 
enterprises and cooperatives exported certifi ed coffee, including 
organic-certifi ed, to Starbucks and other U.S. and European clients.
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helped ensure that PRA obtained 
a relatively rapid and high return 
on each dollar it invested. Many 
of PRA’s principal clients have re-
ceived such support — Agrosinor, 
La Granja Orihuela, Moliselva, 
OLAMSA, and Piscifactoría de 
los Andes, for example.


PRA’s international consultancies 
have both solved supply problems 
and looked for new markets. 
In 2001, AICACOLOR con-
structed a bixin processing plant 
in Quillabamba to add value to 
the annatto it received from small 
producers in the surrounding 
area. In 2002, PRA brought in 
an international bixin expert to 
advise AICACOLOR on appro-
priate concentrations and how to 
produce them. As AICACOL-
OR’s management put it, the 
consultancy “opened our eyes.” 
As a result, AICACOLOR has 
expanded its sales — by $3.9 mil-
lion to date — and signifi cantly 
increased the number of produc-
ers from which it sources.


Consultancies have had less suc-
cess in identifying new markets. 
For example, a PRA consultant 
arranged for the president of 
Quinoa Corporation to visit Peru 
in 2001; after visiting the Puno 
economic corridor, he decided 
to test the red pasankalla vari-
ety of quinoa in the U.S. food 
service industry and ordered 72 
metric tons. Because that variety 
was close to extinction, it took a 
number of years for the local pro-
cessor, El Altiplano SAC, to fi ll 
the order, and demand has been 
sporadic since that time.


PRA learned two important 
lessons as it attempted to open 


new markets. First, developing 
a market — particularly abroad 
— is costly. For a development 
program even to consider lend-
ing support, it must partner 
with an organization that has 
the fi nancial depth and organi-
zational strength to take on such 
a challenge. Second, the process 
itself takes time, which raises the 
opportunity cost of supporting 
market development. More than 
that, some goods and services 
— handicrafts, for example — 
call for continuity of funding to 
fi nance attendance at fairs, client 
visits, and other costs to keep 
abreast of market trends and stay 
afl oat in evolving markets. Many 
small producers cannot make 
such long-term commitments.


Th e best point of entry is the 
individual business, not sectors or 
products. Preselecting sectors creates 
high opportunity costs. Most de-
signers of development programs 
accept the principle that it is the 
job of market forces to pick the 
“winners” and separate the wheat 
from the chaff . To give focus to 
what they do, however, many 
programs restrict themselves 
to certain products, sectors, or 
clusters. As a result, they may 
incur high opportunity costs by 
discarding a range of options 
without suffi  cient thought.


If the designers of PRA had had 
to select beforehand the products 
it would support, they would 
likely have chosen coff ee, rice, 
and, possibly, milk, poultry, and 
trout. Ten years ago, they would 
have been unlikely to select 
bixin, ceramic tile, fl owers, fruits, 
palm oil, processed fruits, tara, or 
certifi ed wood, the products of 


PR
A


PRODUCTS OF PRA’S 
15 CLIENTS WITH THE 
HIGHEST INCREMENTAL 
SALES


Client Product


1 Trout


2 Palm oil


3 Flowers


4 Rice


5 Rice


6 Ceramic tiles


7 Poultry


8 Milk


9 Tara


10 Coffee


11 Wood


12 Bixin


13 Fruits


14 Certifi ed wood


15 Processed fruits
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more than half of PRA’s top 15 
clients.


In retrospect, there is little doubt 
that the program’s decision to 
organize geographically — and to 
be open to working with a variety 
of products — was indeed wise.


Working transaction by transac-
tion can scale up, create “clusters,” 
and lead to transformational 
development. Many development 
programs shy away from working 
with individual clients, believing 
this approach will result in only 
isolated successes rather than 
transforming local economies. 
Many examples of PRA’s work 
call that reasoning into question 
— for example, the dramatic ex-
pansion of artichoke production 
in Huancayo, corn in Pucallpa, 
industrial potatoes in Huánuco, 


tara in Cajamarca, and trout in 
Puno, to name a few. Not every 
instance of one-on-one support 
has had transformational eff ects. 
Nonetheless, under the right 
circumstances (particularly buoy-
ant markets), when PRA helps 
individual businesses grow, the 
results can contribute to a total 
eff ect much larger than the sum 
of its parts.


PRA’s experience in helping 
bean clients in Piura shows how 
working fi rm by fi rm can lead to 
much broader growth.


Since 2005, PRA has signed busi-
ness plans with a number of bean 
processing or trading companies: 
Globe Natural, Procesadora Me-
jía, La Procesadora SAC, Export 
Import CANDRES, and ALI-
SUR. Th e business plans have 


Hand selecting caupi beans for export requires a large female work-
force.  Pictured, workers with the Enterprise of Tomas Pena in Pirua.
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generated $12.4 million worth 
of new bean sales, and 4,500 
additional hectares of beans have 
been planted — the majority 
by small farmers who sell their 
harvests to these companies.


A signifi cant byproduct of that 
growth has been the entry of 
copycat fi rms such as ALISUR, 
which entered the bean market 
in Piura in 2007. Interestingly, 
ALISUR had previously received 
support from PRA’s ESC in 
Cusco to generate bean sales 
from Apurímac. ALISUR’s cur-
rent $250,000 investment in the 
provinces of Morropón, Piura, 
Sechura, and Chulucanas is 
expected to raise its sales signifi -
cantly in the next three years.


Another copycat is DIAGRO, 
which recently signed a business 


plan with PRA to link with and 
source from small bean farmers 
in Morropón.


In sum, the entry of more fi rms 
and the progressive incorporation 
of more small bean farmers is 
gradually consolidating a regional 
bean “cluster” in Piura and dra-
matically expanding the value of 
exports of beans from the region.


Attracting investment to economic 
corridors in the interior of the 
country requires trust, which can 
grow if sales are fostered fi rst. Be-
cause investment in the physical 
plant and equipment is usu-
ally essential for growth, many 
development programs make it a 
top priority to promote invest-
ment. But PRA has found that 
early promotion of investment 
may be ill-advised, particularly 


Trout processing plant of Piscifactoria Los Andes in Puno, where 
women represent 65 percent of the total workforce.
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in economic corridors outside 
a country’s mainstream. PRA 
learned that convincing potential 
buyers to source from areas they 
did not know well and to trust 
potential suppliers with whom 
they had no prior commercial 
contact was often a diffi  cult 
and time-consuming process. If 
trust is important for buying, 
it is essential for investment. In 
PRA’s experience with a number 
of buyer-investors, a three-step 
process can build relationships 
that ultimately attract invest-
ment. Th e fi rst step is to interest 
fi rms in buying; the second, to 
interest them in contributing 
fi nancially to the consumma-
tion of sales transactions — by 
advancing inputs to suppliers, for 
example; and the third, once the 
fi rms have established relation-
ships of trust, is to interest them 
in investing in the physical plant 
and equipment. Piscifactoría de 
los Andes in Puno illustrates the 
process.


Until 2003, Piscisfactoría farmed 
or sourced most of its trout at 
or near its headquarters in the 
economic corridor of Huancayo. 
In that year, with PRA’s encour-
agement and support, it began 
to explore sourcing relationships 
with trout suppliers in Puno — 
Arapa, ATP, and River Fish, for 
example. As those relationships 
prospered, Piscisfactoría shared 
its know-how with its suppli-
ers and helped them produce 
to market requirements. As its 
confi dence in those suppliers, 
their communities, and local au-
thorities grew, Piscisfactoría con-
sidered investing in a physical 
plant and equipment near Lake 
Titicaca. In 2005, with support 


from PRA’s Cusco-Puno ESC, 
Piscifactoría installed 6 modules 
with 48 fl oating cages near the 
community of Huecalla in the 
zone of Charcas in the district of 
Platería in Puno. It also invested 
$500,000 in a processing plant 
in the city of Puno’s industrial 
zone. Th ose investments have 
substantially boosted Puno’s 
competitiveness in trout, adding 
value to its natural resources and 
allowing it to export anywhere in 
the world. In addition to sourc-
ing from Arapa, ATP and River 
Fish, Piscifactoría developed 
sourcing relationships with 16 
trout producer associations along 
the shores of Lake Titicaca. Th e 
productivity of those produc-
ers has risen an estimated 100 
percent, and the unit price they 
receive for their trout is more 
than 25 percent higher than 
previously. Efraín Choque, a 
supplier from the district of Po-
mata, increased his trout produc-
tion from 10 to 80 metric tons 
per year. Fidel Chaiña, from the 
district of Capachica, sells not 
only to Piscifactoría but to other 
companies demanding quality 
product.


Piscifactoría’s entry into Puno 
demonstrates not only how 
investing can grow naturally out 
of sourcing, but the impact that 
one serious, committed, entre-
preneurial party can have on a 
whole region.


Discipline is essential. Making 
decisions through PRA’s 5:1 rule 
helps a development program 
focus on doing what is cost-eff ec-
tive, not only on what is “good.” 
In principle, there are so many 
ways for a development program 
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to increase sales and jobs that it 
is essential to consider the cost 
as well as the opportunity. To 
bring discipline to its technical 
assistance, PRA has learned to 
provide a business development 
service only if it can reasonably 
expect a client’s sales to increase 
to at least fi ve times the cost of 
the service in question. Applying 
this 5:1 rule has helped ensure 
that PRA’s work focuses on what 
is cost-eff ective — not only on 
what is “good.”


To verify that the 5:1 rule actu-
ally translated into cost-eff ective 
results, the fi nal evaluation team 
performed a product-by-product 
analysis of the ratio between new 
sales and related technical as-
sistance expenditures from 2000 
through 2007. Th e analysis re-
viewed direct technical assistance 
expenditures, excluding the fi xed 
costs of the ESCs or the Lima of-
fi ce and the indirect costs of the 
implementation contractor.


Because the PRA program was 
originally expected to last fi ve 
years, the 5:1 rule was based on 
the same period. And, because 
the program ran for more than 
fi ve years and exceeded its sales 
targets, most new sales/techni-
cal assistance expenditures ratios 
could be expected to exceed 5:1 
by a considerable margin. Th at 
is exactly what happened. For 
all products, the fi nal evaluation 
team estimated the ratio at 75:1. 
However, within this aggregate 
ratio there is broad variation. 
Many of the most cost-eff ective 
products involve processing. In 
contrast, most of the least cost-
eff ective products are primary 
ones that do not require process-
ing.


PRA’s approach is not successful 
with all clients, and it is not equally 
cost-eff ective everywhere. Like most 
development programs, PRA is 
quick to share its success stories. 
But every program, including 


PRODUCTS IN WHICH PRA HAS BEEN MOST 
AND LEAST COST-EFFECTIVE IN PROVIDING 
TECHNICAL ASSISTANCE, 2000-07


Products
Highest New 
Sales/Technical 
Assistance Ratios


Products
Lowest New 
Sales/Technical 
Assistance Ratios


Jewelry 372 Soybeans 2


Poultry 315 Garlic 4


Flowers and 
plants


301
Aromatics and 
medicinals


6


Tourism 290 Natural rubber 6


Spices 262 Honey 10


Household 
articles and 
handicrafts


227 Red pepper 13


Bixin 217 Musk 15


Processed foods 210 Forage 15


Ceramic tiles 202 Corn 16


Tara 188 Cereals 19
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PRA, has failure stories, too. Of 
all the clients with which PRA 
has signed business plans, roughly 
half have severed the relationship 
before achieving agreed-upon 
objectives. When the fi nal evalua-
tion team looked at those “fail-
ures,” it found that “[t]he most 
frequent reason for client depar-
ture was a change in client strat-
egy and leadership (67 percent 
of departures), followed by offi  ce 
closings related to the alternative 
development program (25 per-
cent of departures), and reduced 
confi dence between PRA and the 
client (9 percent of departures).” 
Regardless of the reason, a success 
rate of 50 percent is not neces-
sarily insignifi cant. As a point of 
comparison, Fundación Chile, 
an organization with an excellent 
reputation in development circles, 
estimates that about half of its 
investments have borne fruit.


In certain environments, PRA’s 
success in helping clients has 
been less cost-eff ective. Two cases 
in point are alternative devel-
opment zones and economic 
corridors with high incidences 


of poverty. From 2004 through 
2007, the ratio of new client 
sales to total ESC expenditures 
in the economic corridors with 
alternative development zones 
was 12.0:1. In the same period, 
the corresponding ratio for the 
economic corridors without al-
ternative development zones was 
about a third higher at 16.2:1.


Similarly, ESCs have been more 
cost-eff ective in relatively pros-
perous economic corridors — 
Huancayo, Jaén, Piura, Cusco, 
and Pucallpa — than in poorer 
ones — Ayacucho, Huancavelica, 
and Huánuco.


PRA’s approach can deliver results 
even in diffi  cult environments. 
Although PRA has not been as 
cost-eff ective in alternative de-
velopment zones and the poorest 
economic corridors as elsewhere, 
its approach can still deliver im-
pressive results. Successes in two 
isolated areas are illustrative:


Social confl ict characterizes most 
alternative development zones 
like the Apurímac and Ene River 


RATIOS OF NEW SALES TO TOTAL ECONOMIC 
SERVICE CENTER COSTS, 2004-07


Economic 
Corridor


2004 2005 2006 2007 2004-07


Huancayo 13.7 18.9 31.6 36.6 25.3


Jaén 20.7 21.8 20.3 27.7 22.7


Piura - 5.5 19.7 26.2 19.7


Cusco 11.5 18.5 21.6 22.8 19.3


Pucallpa 12.7 20.4 20.8 23.8 19.3


Ayacucho 3.1 11.0 11.3 12.1 9.6


Tarapoto 4.8 9.5 9.6 5.4 7.2


Huancavelica 1.8 4.5 5.2 3.7 3.8


Huánuco 2.0 2.6 4.5 5.7 3.6


Total 8.7 13.1 16.8 18.5 14.6
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Valley (VRAE) in Peru. Many 
communities in the VRAE also 
are remote, which makes access 
to markets particularly problem-
atic. Normally, buyers’ demands 
dictate what products PRA sup-
ports; in the VRAE, many agree-
ments that the Alternative De-
velopment program signed with 
coca-eradicating communities 
specifi ed the promotion of cacao. 
As a consequence, PRA searched 
aggressively for buyers interested 
in purchasing cacao from isolated 
communities in the VRAE and 
suggested that promoting or-
ganic cacao could compensate for 
problems of physical access. PRA 
succeeded in capturing the inter-
est of Machu Picchu Trading, 
Peru’s largest cacao exporter to 
buy from the Ashanika commu-
nity of Quemperi.


Getting to Quemperi from 
Huamanga takes eight hours by 
road from Huamanga to San 
Francisco, another four hours by 
road to Puerto Coco, four more 
hours by boat to Selva de Oro, 
and another two hours on foot to 
Quemperi. Despite the diffi  culty 
of access, Machu Picchu Trad-
ing not only agreed to purchase 
cacao from the community but 
also arranged for its certifi cation 
as organic. Th e company also 
provides technical assistance and 
social benefi ts to members of 
the community — for example, 
advances for school fees. To 
date, 600 hectares have received 
organic certifi cation. Eight hun-
dred Ashanika families earn more 
than they did previously, and 
now have a buyer on whom they 
can count.


A technical assistance training session with the expert weaver Juan 
Cutipa and the artisans of the NILTARIO company in Huancavelica.
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Th e economic corridor of Huan-
cavelica suff ers serious economic 
limitations. Although the city of 
Huancavelica is relatively close 
to Lima and accessible by good 
roads, poor roads elsewhere place 
the rest of the corridor at a dis-
advantage. Moreover, agriculture 
is fragmented into tiny holdings, 
making most Huancavelica farm-
ers unable to compete with their 
counterparts in areas such as 
the Mantaro Valley. As a result, 
entrepreneurship in the corridor 
is still embryonic. Nonetheless, 
it is still possible to nurture busi-
nesses with interesting growth 
perspectives that serve their com-
munities although they may not 
compare with larger and more 
dynamic schemes elsewhere.


One example in Huancavelica 
is the case of the Federación de 
Asociaciones de Productores Agro-
pecuarios de Acobama (FAPAA), 
which previously produced only 
the criolla variety of peas — with 
little success and low market 
prices. After being in contact 
with buyers, the Huancavelica 
ESC encouraged the farmers to 
switch to the American variety of 
peas. Th e yield resulting from the 
introduction of the new variety 
of peas resulted in an increase 
from 2 metric tons per hectare to 
5.5 metric tons per hectare with 
an average price of S/. 1.2 per 
kilogram ($0.43 per kilogram) 
compared with an average price 
of S/. .40 per kilogram ($0.14 
per kilogram). In Acobamba, 
more than 800 families with 500 
hectares in 30 communities have 
generated $1.93 million in new 
sales (cumulative results from 
2004-07) by switching produc-
tion to the new variety of peas. 


PRA, in addition to promot-
ing the new variety, provided 
technical assistance in all aspects 
of cultivation, harvesting, and 
post-harvest, with the success 
of the increased yield. In this 
case, the ESC worked with local 
governments. Before achieving 
these results, the ESC initiated 
two marketing campaigns in the 
province of Angaraes, a priority 
for Minas Buenaventura. Th e 
most recent campaign produced 
100 hectares of harvested peas.


Learning how to sort out truly 
promising clients from those who 
may only appear promising re-
quires time and experience. PRA’s 
overall success rate of 50 percent 
hides an important lesson: the 
importance of experience in sniff -
ing out which clients are likely to 
be successful and which are not.


In its early years, PRA cast its net 
widely in its search for promising 
business opportunities. Although 
PRA expected that a relatively 
small number of clients would 
eventually account for a large 
proportion of new sales, it rec-
ognized that it would be unwise 
put all its eggs in one basket by 
focusing only on those few cli-
ents. When in doubt, therefore, 
PRA initially entered into busi-
ness plans with as many clients 
as possible. Over time however, 
PRA became more selective and 
more adept at identifying serious 
prospects.


Th e numbers bear this out. In 
2000-2001, only 46 percent 
of the clients signing business 
plans were still active after a 
year. In 2001-2002, the percent-
age was even lower, 34 percent. 
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In contrast, the percentages in 
2005-2006 and 2006-2007 were 
much higher, 65 and 91 percent, 
respectively.


Tying performance bonuses to sales 
and job targets can focus business 
advisors’ attention and boost the 
probability of delivering substantial 
results. Many consider the success 
of development programs to 
hinge on the training or technical 
assistance method they apply — 
that is, their approach to develop-
ing capacity. PRA’s experience 
suggests otherwise. Much more 
important to PRA is that its 
program personnel — particu-
larly the business promoters in its 
ESCs — understand very clearly 
the targets they must meet and 
that the program will evaluate 
their contributions to meeting or 
exceeding those targets. Further, 
program personnel must under-
stand that their compensation 
— both salary and performance 
bonuses — are tied to perfor-
mance. In short, the program 
must defi ne what it wants to 
accomplish and align operational 
incentives with that goal.


In practice, business promoters 
may decide to apply a particu-
lar training or technical assis-
tance methodology, engage the 
best teacher they can fi nd, and 
contract with a management 
or technical “guru.” Th ese are 
means, not ends. In the fi nal 
analysis, choosing one option 
or another is a matter of cost-
eff ectiveness; promoters must 
ask, “For every dollar I spend on 
a given alternative, will I see at 
least fi ve dollars in client sales?” 
If business promoters know 
their compensation depends on 


how they answer that question 
(and pursue the goal), they have 
an incentive to act as rational 
economic agents, maximizing the 
return on the resources at their 
disposal. Th at alignment of PRA 
program objectives with personal 
incentives has been central to the 
program’s overall coherence and 
focus, enabling it to deliver the 
results it has.


Serious monitoring and evaluation 
tied closely — not peripherally — 
to operations is critical to making 
accountability for reliable results. 
PRA’s monitoring and evalua-
tion offi  ce has played a central 
role. In contrast to development 
programs that see monitoring and 
evaluation primarily as database 
administration and reporting, 
PRA’s management has always 
viewed it as a management tool. 
Th e monitoring and evaluation 
offi  ce has helped management 
learn rapidly what works and 
what does not, spot problems, 
and make mid-course corrections. 
More than that, given PRA’s 
commitment to delivering results 
— and the linkage of personnel 
compensation to those results 
— the very integrity of program 
operations has depended on the 
reliability of the program’s sales, 
employment, and investment 
data, where “reliability” means 
not only accuracy but the cause-
eff ect attributability of results 
to program actions. Monitoring 
and evaluation has therefore been 
much more than a desk job. It 
has required frequent trips to the 
economic corridors for verifi ca-
tion. Th e offi  ce has operated 
autonomously within the pro-
gram, minimizing the possibility 
that the Lima offi  ce and the ESCs 
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might act as sole judges of PRA’s 
accomplishments.


Th e monitoring and evaluation 
offi  ce’s principal functions have 
included:


• Ensuring adherence to PRA’s 
demand-driven approach. Th is 
role was particularly impor-
tant early in the program, 
when business promoters 
had not yet fully internalized 
the approach of identifying 
buyers with fi rst names and 
last names before support-
ing production per se. In the 
fi rst few years, the monitoring 
and evaluation offi  ce rejected 
nonconforming business plans 
and insisted that the ESCs 
take corrective action before 
it would recognize the results 
generated by those plans.


• Assessing causality of proposed 
program actions. Th e moni-
toring and evaluation offi  ce 
evaluated every business plan 
for the relationship it posited 
between client bottlenecks 
and the actions proposed to 
solve them. If the causality 
was unclear, or if the ESC 
did not carry out the actions 
called for in the business plan, 
the offi  ce would reject any 
resulting sales, employment, 
or investment that resulted as 
not attributable to the pro-
gram.


• Auditing results. Th e monitor-
ing and evaluation offi  ce has 
verifi ed 100 percent of PRA’s 
results. When the results re-
ported initially were question-
able, the offi  ce made appropri-
ate adjustments.


Wilson Sucaticona, a coffee grower and member of CECOVASA in 
Puno and winner of the III National Coffee Competition.
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• Conducting impact studies. Th e 
monitoring and evaluation 
offi  ce carried out studies to 
address issues of special inter-
est, particularly the degree to 
which poor people improved 
their livelihoods as a result of 
PRA support.


• Administering the database and 
preparing reports. Th e moni-
toring and evaluation offi  ce 
established procedures and 
protocols for reporting and 
data entry. It developed special 
software — SISMONITOR 
— to respond to requests for 
reports with speed and agility.


Physical presence in the program’s 
economic corridors and assign-
ment of clients to individual 
account managers heightened ac-
countability and made PRA more 


eff ective. Working eff ectively 
with clients requires the build-
ing of trust — and building 
trust depends on personal con-
tact that must occur in specifi c 
places. As a practical matter, it 
takes time — as little as a few 
weeks, but sometimes months 
— for business promoters to de-
velop the trust required to build 
smooth working relationships 
with clients. Th is does not hap-
pen through brief visits from far 
away — by parachuting in and 
then quickly returning to a capi-
tal city — but through extended 
face-to-face contact with clients 
in both informal and formal 
settings on their home turf. PRA 
knows that business promoters 
who sit in their offi  ces waiting 
for clients to come to them are 
unlikely to engender enough 
trust to be eff ective.


PRA’s monitoring and evaluation team regularly audits sales, jobs, and 
investment.  Here, the team at a vicuña fur business in Huancavelica.


3 & 4 Chapters Peru PRA Final Report DM OK.indd   Sec1:803 & 4 Chapters Peru PRA Final Report DM OK.indd   Sec1:80 9/19/08   7:49:51 PM9/19/08   7:49:51 PM
Process CyanProcess CyanProcess MagentaProcess MagentaProcess YellowProcess YellowProcess BlackProcess Black







81        WHAT WORKED AND DID NOT WORK? WHAT LESSONS HAS PRA LEARNED?


Physical presence alone is not 
enough. Over the years, some 
ESCs have experimented with 
diff erent organizational models. 
One organized by function, with 
diff erent promoters responsible 
for primary production, value-
added processing, and market-
ing; others made every promoter 
responsible for all clients. Neither 
of those options worked well: 
Putting everybody in charge ef-
fectively left no one in charge.


Th e one model that has worked 
is assigning each client to only 
one business promoter. Th ese 
individual assignments do not 
isolate promoters from one an-
other. Cooperation and mutual 
support can — and normally 
does — take place. And account-
ability is clear for both PRA and 
for the client.


Collaborating with other develop-
ment programs is not always a 
good thing. In practice, promot-
ing synergy can place everybody 
in charge and nobody in charge, 
thereby diluting accountability. 
Many donor organizations make 
“synergy” an objective of their 
programs, arguing that it makes 
sense for diff erent programs to 
work together. PRA’s experience 
suggests that this sometimes 
makes sense — but often it does 
not.


Inter-program collaboration 
worked well for the red quinoa 
operation in Puno. Filling Qui-
noa Corporation’s order for 72 
metric tons represented a tremen-
dous technical and organizational 
challenge for PRA. Coincidental-
ly, CARE had developed its own 
quinoa program in the area and 


had a number of quinoa experts 
on its local staff . Upon learn-
ing of the order for red quinoa, 
CARE was eager to jump in and 
help make the transaction work 
by making its extensionists avail-
able to the operation, thereby 
substantially lowering the costs 
incurred by PRA and its client, 
El Altiplano SAC.


In the red quinoa case, the incen-
tives for the interested parties to 
work together resulted in mutual 
reinforcement. Regrettably, this 
is not always the case. PRA has 
generally been good at identify-
ing buyers, and recognizes that 
many local private voluntary 
organizations specialize in ex-
tending production assistance. In 
principle, therefore, alliances be-
tween the two look like matches 
made in heaven, with each party 
contributing its expertise and 
conserving resources. Th e alli-
ance between PRA and CARE 
worked well in Puno, but similar 
alliances have not always borne 
fruit. Th ere are several reasons:


• Most importantly, PRA and its 
collaborating partners usually 
failed to formalize their agree-
ments to collaborate, either as 
part of clients’ business plans 
or in separate documents. 
Both parties presumably acted 
in good faith, but the absence 
of written agreements led to 
misunderstandings afterwards. 
Th e lesson is to put commit-
ments in writing — ideally, in 
business plans.


• Two parties may have diff erent 
senses of urgency. On one oc-
casion, a PRA partner prom-
ised to have its microfi nance 
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A former coca producer now working with the ACATPA association 
in Aguaytia.
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arm review the operation and 
secure a loan for fertilizer for 
small farmers. However delays 
in this process resulted in the 
fertilizer arriving too late in 
the growing season to be of 
use.


• Sometimes programs have 
confl icting operational poli-
cies. For example, PRA tries 
to zero in on a client’s most 
binding constraints. Other 
programs take a more holistic 
approach, off ering support for 
whatever clients express a need 
for. Th e diff erence in approach 
can set up situations in which 
clients try to play the two 
programs against each other.


• Organizations’ urge to get 
their names in the limelight 
can undermine the partners’ 
initial willingness to collabo-
rate.


Despite seeming like a good 
idea, collaboration doesn’t always 
create a good result; too many 
cooks can spoil the broth. Unless 
accountability is clearly defi ned 
and enforced, fewer participants 
may make for a better result.


Actions speak louder than words. 
Focusing communications on what 
a program has done — not what 
it plans to do — can lead to a big 
payoff . For many of PRA’s clients 
and their suppliers, the decision 
to engage in a business transac-
tion often hinges on whether 
others they know have already 
done something similar success-
fully. Although a good sales pitch 
can sometimes sway business-
people to go ahead, in the end 
a sales pitch is really nothing 


more than promises. In contrast, 
when businesspeople see peers 
who have already succeeded, a 
common reaction is, “I can do 
it, too.” Th e copycat statistics 
presented in Chapter one bear 
witness to that phenomenon, as 
do examples presented elsewhere 
in this report:


• Why did Minas Buenaventura 
and Antamina invest in the 
ESCs in Huancavelica and 
Ancash? Because they saw that 
the PRA approach worked 
elsewhere.


• Why did ALISUR invest in 
beans in Piura? Because fi ve 
other companies were already 
making money doing so, and 
ALISUR had worked success-
fully with PRA in Cusco.


• Why did risk-averse potato 
farmers in Ayacucho decide to 
join AiB in producing arti-
chokes? Because they could see 
fi rst-hand that doing so would 
enable them to earn money.


• Why did trout farmers in Puno 
copy the technology of Pisci-
factoría de los Andes? Because 
they saw that the technology 
worked.


Most development programs 
communicate with their con-
stituencies. Often, though, their 
written materials give more 
attention to what they plan to 
do in the future than to their 
past accomplishments. PRA has 
consciously done the opposite. 
In the end, it is results that talk, 
give development programs cred-
ibility, and make others want to 
work with them.
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A practical manifestation of 
PRA’s communications strategy 
has been its series of bulletins, 
Proyecto PRA informa. Its content 
has consisted primarily of success 
stories, and PRA has made the 
layout and design attractive and 
of professional quality.


Forging alliances between private 
enterprises and native communities 
is an eff ective way to expand forest 
certifi cation — and, by inference, 
sustainable forest management. 
Rather than limiting itself to 
working with private enterprises 
and native communities sepa-
rately, PRA has sought oppor-
tunities to build on the natural 
incentives for the two to work 
together to expand forest land 
under certifi cation, generate 
more income for both parties, 


and increase the sustainability 
of the country’s forest resources. 
Private forestry enterprises are 
normally better positioned fi nan-
cially to bear the costs of certi-
fi cation; the forests managed by 
native communities are natural 
places to look for certifi ed wood, 
for which there is increasing 
demand. Under such circum-
stances, alliances between private 
enterprise and native communi-
ties can benefi t both.


Nonetheless, many native com-
munities — and nongovernmen-
tal organizations that work with 
them — are reluctant to work 
with private enterprises, and 
many private forestry companies 
are reluctant to rely on forestland 
that is not their own. Trust is 
essential.


Benefi ciaries of PRA’s forestry certifi cation component in Ashaninka 
Sawawo Hito 40 in the Ucayali Region, which receives assistance from 
Forestal Venao company.
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Certifi cation may be a ticket 
to international markets, but 
not necessarily to higher prices. 
Certifi cation makes it no less 
imperative for forestry clients to 
acquire better intelligence about 
niche markets — that is, buy-
ers — for diff erent species and 
to invest in technology, process 
improvement, and product diver-
sifi cation.


PRA’s buyer-led approach works 
outside Peru. Over the years, 
USAID has applied PRA’s ap-
proach in countries that vary 
economically, socially, institu-
tionally, and historically. With 
appropriate adjustments to the 
local context, PRA’s process — 
its demand-driven thinking, 
results orientation, focus on solv-
ing specifi c business problems, 
concern for cost-eff ectiveness and 
commitment to accountability 
— has demonstrated its adapt-
ability and delivered impressive 
results.


Countries in which USAID has 
applied major elements of PRA’s 
buyer-led approach include Af-
ghanistan, Antigua and Barbuda, 
Armenia, Azerbaijan, Bangla-
desh, Bolivia, Dominica, Kosovo, 
Madagascar, Paraguay, and St. 
Lucia.


Operationally, the tactic of 
cultivating connector fi rms as the 
“glue” between fi nal markets and 
small producers has proven an 
eff ective way to expand sales and 
generate substantial employment 
in environments quite diff erent 
from Peru.


Although government has an 
important role to play in creating 


environments conducive to busi-
ness activity, it sometimes creates 
problems by extending its reach 
into managing businesses and 
supporting individual transac-
tions. El zapatero a sus zapatos. 
During the 1960s and 1970s, 
the Peruvian government con-
structed hundreds of ponds in 
the Sierra where trout could be 
raised. Th e goal was to promote 
the production and consump-
tion of animal protein among 
the local population. All the fi sh 
ponds belonged to the state; they 
were administered fi rst by the 
Ministry of Fisheries and later 
by the Ministry of Production. 
A few years ago, responsibility 
for the ponds shifted to regional 
governments.


Under regional government 
management, the fi sh station in 
Lircay, located in the province of 
Angaraes in the department of 
Huancavelica, operated at a frac-
tion of its capacity. Installations 
deteriorated and were close to 
collapsing. In 2004, at the urging 
and with the assistance of PRA’s 
ESC in Huancavelica, the region-
al government allowed Agroin-
dustrias Floris SAC to operate the 
station under concession.


Under the terms of the conces-
sion, Agroindustrias Floris com-
mitted to constructing, repairing, 
preserving, and operating the sta-
tion’s infrastructure, restoring its 
productive capacity and fostering 
economic growth in the area. 
Th us, Sumac Challwa (“pretty 
fi sh” in Quechua), a new compa-
ny under the aegis of Agroindus-
trias Floris, was created. Sumac 
Challwa has invested more than 
$100,000 in the Lircay fi sh sta-
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tion, which now operates at close 
to its full capacity of 100 metric 
tons of trout per year. Under the 
terms of the concession agree-
ment, Sumac Challwa sells 15 
percent of production at cost to 
the regional government.


Th e concession of the fi sh pond 
in Lircay is an excellent example 
of an appropriate division of 
labor between public and private 
sectors — each of which builds 
on its strength and leaves to the 
other what it does best.


PRA’s decentralized presence 
provides an ideal mechanism 
for establishing facts that aid in 
setting policy analysis and reform 
priorities. But bringing about 
policy change is a diffi  cult process 
that requires focus, resources, and 
persistence. When PRA’s Lima of-
fi ce reviewed the most signifi cant 
policy and institutional issues 
faced by its ESC clients, three 
emerged: road policy; improving 
the responsiveness of the govern-
ment’s phytosanitary agency; 
and addressing the spottiness of 
secure land titles for small farm-
ers in the Sierra.


Given the broad swath of the 
country represented, eliciting 
accurate information at the lo-
cal level was essential. Doing so 
enabled PRA to understand the 
issues considered most important 
by people who actually experi-
enced them. Th is understanding 
enabled PRA to make informed 
decisions on where to focus its 
policy analysis and dialogue 
activities.


Although the bottom-up process 
of eliciting client input pared 


down to three the range of issues 
to work on, PRA made a major 
dent in only one — because 
USAID provided supplementary 
funding for policy analysis and 
dialogue activities, establishing 
the program’s Public-Private 
Partnerships Component. Th is 
experience illustrates an impor-
tant lesson: No development pro-
gram can “do policy” across the 
board. Th e program may help to 
bring about signifi cant changes 
in norms and regulations — for 
example, those governing use of 
domestic gold in jewelry-making. 
However, exerting an impact on 
big issues requires more: select-
ing the right issues to work on, 
dedicating appropriate resources, 
and conducting unrelenting 
follow-through.


INFRASTRUCTURE/PPP 
COMPONENT: LESSONS 
LEARNED
Promoting public-private partner-
ships for the development of viable 
infrastructure projects should be a 
high priority for USAID. USAID 
spent a total of $8 million pro-
moting a PPP program that will 
leverage more than $700 million 
in private capital investments 
for badly needed infrastructure. 
More important, the impact 
of these concessions on Peru’s 
economy and the well-being of 
ordinary Peruvians is likely to be 
enormous. Producers will take 
their products to market faster 
and less expensively, and shippers 
will save hundreds of millions 
of dollars each year — making 
Peruvian products more competi-
tive abroad and making imported 
goods cheaper for consumers. 
Although these public-private 
partnership concessions might 
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have happened without USAID 
support, they would not have 
been as technically sound. As a 
result, the concessions probably 
attracted, for the ultimate benefi t 
of Peruvians, more competition 
than they would otherwise have 
done. Few USAID investments 
can boast such a return.


A well-designed and well-fi nanced 
PPP infrastructure program can 
play an instrumental, catalytic, 
and transformational role in stim-
ulating the development of lagging 
as well as confl icted regions. Th e 
evidence from Peru suggests that 
a well-designed and well-fi nanced 
PPP infrastructure program 
can play an instrumental and 
catalytic role in stimulating the 
transformational development 
of lagging as well as confl icted 
regions. Th is is probably one of 
the greatest lessons learned from 
the PRA experience in projects 
like the Amazon North Highway 
concession. Th e potential that 
public-private partnerships now 
off er the Peruvian government, 
either working alone or with in-
terested donors such as USAID, 
the Inter-American Development 
Bank, the World Bank, or the 
MCC to successfully execute 
major transformational infra-
structure investments in conjunc-
tion with private investors in the 
lagging regions east of the Andes, 
is huge.


Th e Amazon North highway 
concession stands as an excel-
lent example of the transforma-
tional potential of public-private 
partnerships. Th e Amazon 
North highway has been under 
construction for more than a 
hundred years but, as of 2006, 


more than 300 kilometers of the 
highway were without pavement, 
and numerous sections remain 
barely passable. Exorbitantly high 
transportation costs prevented 
the integration of the Amazon 
economy east of Andes with 
the national Peruvian markets 
along the Pacifi c coast and the 
international markets beyond. As 
a consequence, the basic activ-
ity in the Amazon basin beyond 
subsistence agriculture was (and 
remains) the illicit production of 
coca, which is easily transported 
by light vehicles or river boats or 
from clandestine airstrips. Left 
on its own, the Peruvian gov-
ernment probably would have 
required years to complete the 
highway and would be left with 
few or no resources for the an-
nual operation and maintenance 
of more than 900 kilometers 
of highway, much of which is 
located in the high-rainfall areas 
of the Amazon basin. Before the 
Amazon North Highway conces-
sion, the future of the Peruvian 
Amazon basin held only lim-
ited economic prospects. In the 
absence of all-weather transport 
links to national markets, there 
were few marketable options 
beyond the production of coca 
and the continued prospects of 
a regional and local economy 
dominated by the insidious pres-
ence of domestic and interna-
tional narco-traffi  ckers in alliance 
with local terrorist organizations. 
Upon full development in 2009, 
the Amazon North highway con-
cession will provide all-weather 
two-way road traffi  c, maintained 
to rigorous international stan-
dards, between the port of Paita 
on the Peruvian Pacifi c coast and 
the river port of Yurimaguas.
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Presently, PROINVERSION is 
revising the transaction structure 
and investment promotion plan 
for the 867-kilometer Ama-
zon Central Highway conces-
sion and intends to bring it to 
closure in 2009, shortly after 
the end of PRA. It now remains 
for the government and other 
international donors to step up 
to the plate to fi nance the PPP 
design and transaction costs of 
the 450-kilometer Fernando 
Belaunde Terry highway, which 
will open the Huallaga valley 
and link Taraporto in the north 
with Tingo Maria in the south. 
Opening the Huallaga Valley by 
linking it to the Amazon North 
and Amazon Central highway 
corridors will stimulate transfor-
mational growth and develop-
ment within the valley and more 
than likely put an end to the 
scourge of coca production and 
the associated cycle of violence 
and corruption that has doomed 
the Huallaga valley and, more 
generally, the Amazon region to 
a perpetual state of impoverish-
ment.


Apply PPP precepts — they work. 
PRA’s approach to successful 
PPP was developed and refi ned 
over the years, based on experi-
ences with similar projects in 
Indonesia, Colombia, Egypt, 
South Africa, the Dominican 
Republic, and the Philippines. 
Th e approach represents a set of 
principles or precepts that we 
consider the formula for success 
in PPP implementation in all 
sectors. Th ese principles have 
evolved from lessons learned 
in these countries — and now 
in Peru — and are applicable 
everywhere.


• Apply a multiple-PPP pro-
gram approach and avoid 
one-off , ad-hoc transactions


• Provide “alpha-to-omega” 
technical assistance from the 
onset of each PPP project 
design to fi nal contract award 
and signature


• Encourage vigorous and trans-
parent competition


• Implement a rigorous and me-
thodical transaction design and 
implementation life-cycle pro-
cess to produce well-structured, 
bankable PPP transactions


USAID projects that systemati-
cally apply these principles can 
successfully embark on a transfor-
mational program of infrastruc-
ture development. Th rough ad-
herence to these precepts, USAID 
can help developing countries re-
duce their infrastructure defi cits. 
To assist developing countries in 
achieving the transformational 
impact inherent in public-private 
participation in infrastructure de-
velopment, USAID needs to pro-
vide technical assistance through 
a PPP programmatic approach. 
Th is implies having a transac-
tion advisor engaged throughout 
the entire transaction life cycle, 
promoting competition among 
international and local investors 
and private operators, and ensur-
ing well-structured transactions 
with effi  cient risk allocation and 
mitigation mechanisms.


Don’t short-change the PPP 
transaction design and imple-
mentation process. Governments 
and donors alike consistently 
underestimate the resources and 
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expertise required to design and 
close a major infrastructure/
PPP transaction. Governments 
are often reluctant or unable to 
adequately fi nance PPP design 
and transaction costs from their 
budgets, and donors are often 
constrained by limited grant 
budgets. Perhaps more than any 
other, this widespread limitation 
accounts for poorly designed and 
implemented PPP transactions. 
One danger in Peru was the 
eagerness of the government to 
use the PPP pro-forma business 
model and contract templates de-
veloped by the USAID transac-
tion advisor to advance new and 
similarly ambitious PPP projects 
without the prior commitment 


of adequate up-front resources 
necessary to ensure the proper 
technical, engineering, fi nancial, 
and environmental design of 
the proposed PPP investment. 
Templates alone are by no means 
enough; they must be populated 
with empirical facts, and this 
requires an adequate technical 
assistance transaction design 
budget. Th is is indeed unfortu-
nate; the use of the various pro-
forma PPP templates and models 
themselves, without adequate 
engineering, environment, fi nan-
cial and legal studies and analyses 
behind them — which require 
real resources to develop — may 
lead to failed PPP investments 
several years down the road.


The Amazon North Highway concession mobilized $220 million in 
investments and extends 964 km of highway. It is one of the world’s 
longest concession projects.
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Even in diffi cult environments, PRA has helped in the consolidation 
of sustainable businesses.  Luis Diaz is a small producer of organic 
cacao with the CACVRA association in the VRAE region known for a 
signifi cant presence of illegal coca production.
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CHAPTER FOUR


CHAPTER FOUR: 
WHAT MAKES 
SENSE FOR THE 
FUTURE? WHAT 
DIRECTIONS TO 
PURSUE?


Many of the lessons learned from 
PRA have implications for the 
design and management of devel-
opment programs in the future. 
Th at said, any recommendations 
for follow-on work made either 
by USAID or by its implementa-
tion contractor can come across as 
self-serving. As PRA concluded, 
USAID commissioned an inde-
pendent third party to evaluate the 
program’s Business Services compo-
nent. Accordingly, the recommen-
dations related to business services 
come directly from that evaluation. 
Th e recommendations are:


• PRA is working eff ectively. 
A follow-on program should 
maintain the current approach.


• Keep the program focus 
simple — on market-pull and 
making deals.


• Market-pull fi rst, supply-push 
follows. Retain this order for 
continued PRA success.


• PRA can be a good source for 
identifying needed changes in 
the business environment. A 
separate group should work 
to resolve those environment 
issues. PRA’s decision to work 
with a client should always 
consider if the client can be 
successful in the current busi-
ness environment.


• Retain incentives based on 
targets for sales and invest-
ment. Employment is a de-
rived number based on sales; 
incentives related to employ-
ment will only amplify the 
incentives for sales. Incentives 
may vary by purpose — for 
example, sales or invest-
ment — by year or by ESC. 
However, keep them simple 
and clearly related to project 
objectives. Note, the more 
incentives there are, the more 
diffi  cult it is to design and 
approve eff ective performance 
targets.
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• Collect employment data from 
companies directly, in the 
ESCs’ monthly reports. Con-
tinue estimating work-days 
for agricultural production 
and other products that derive 
from individual and family 
labor.


• Continue use of nongovern-
mental organizations or other 
legal entities as subcontractors 
(ESC operators), but insist on 
local presence and decision-
making.


• Do not put PRA under 
USAID’s Alternative Develop-
ment Program, and do not ask 
the Alternative Development 
Program to become PRA. 
Encourage cooperation, but 
avoid forced collaboration and 
duplication.


• A break in sales momentum 
will be costly; it is important 
to move quickly to the next 
phase of PRA.


• Gathering data on family 
impact is needed. Participant 
income could be collected as 
part of program activities at 
a reasonable cost and would 
help meet the needs of some of 
the funding agencies. Collect-
ing data capable of statistically 
reliable control-group treat-
ment is more costly and not 
recommended for a follow-on 
project.


• Bring in other funding sources 
to extend the impact of PRA. 
It is especially important to 
cultivate those institutions that 
traditionally provide supply-
push support for develop-


The Cordillera Blanca, a symbol of the scenic beauty of Ancash. In May 
2007, an agreement between USAID and Antamina facilitated the 
opening of the Ancash ESC through PRA.
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ment programs, including the 
government of Peru as well 
as international development 
agencies. Also, continue the 
funding relationships with 
mining companies.


• Going forward, PRA should 
develop guidelines on how 
ESCs should interact with 
local governments that wish to 
promote business development 
in their communities. Th at is 
especially critical if the com-
munities are off ering funding 
to support the ESCs.


• Do not send the wrong mes-
sage to PRA implementers 
regarding short-term techni-
cal assistance. Th ere may be 
times when a foreign expert 
— whether or not he or she 
speaks Spanish — is prefer-
able to a host-country national 


who has language capabilities 
but is short on experience.


• Explore possibilities to secure 
Farmer-to-Farmer volun-
teers for the PRA follow-on 
program. Th at could entail 
funding a Farmer-to-Farmer 
representative in Peru to 
ensure scopes of work are well 
prepared and coordinated 
carefully with clients.


• Activate cooperation between 
USAID’s Micro and Small En-
terprise Development Project 
(MYPE Competitiva) and PRA 
to help remove barriers to busi-
ness development. PRA can 
identify policies, regulations, 
and practices that constrain 
business, and MYPE Com-
petitiva can support Peruvian 
institutions in implementing 
the appropriate changes.


PR
A
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Oficina Nacional de Procesos Electorales
Regiones Naturales por Distrito


Regionales y 
Municipales


17-Nov
2002


N° UBIGEO DEPARTAMENTO PROVINCIA DISTRITO Region Natural


01 010101 AMAZONAS CHACHAPOYAS CHACHAPOYAS SIERRA
02 010102 AMAZONAS CHACHAPOYAS ASUNCION SIERRA
03 010103 AMAZONAS CHACHAPOYAS BALSAS SIERRA
04 010104 AMAZONAS CHACHAPOYAS CHETO SIERRA
05 010105 AMAZONAS CHACHAPOYAS CHILIQUIN SIERRA
06 010106 AMAZONAS CHACHAPOYAS CHUQUIBAMBA SIERRA
07 010107 AMAZONAS CHACHAPOYAS GRANADA SIERRA
08 010108 AMAZONAS CHACHAPOYAS HUANCAS SIERRA
09 010109 AMAZONAS CHACHAPOYAS LA JALCA SIERRA


Tipo de Elección


Fecha de la elección







10 010110 AMAZONAS CHACHAPOYAS LEYMEBAMBA SIERRA
11 010111 AMAZONAS CHACHAPOYAS LEVANTO SIERRA
12 010112 AMAZONAS CHACHAPOYAS MAGDALENA SIERRA
13 010113 AMAZONAS CHACHAPOYAS MARISCAL CASTILLA SIERRA
14 010114 AMAZONAS CHACHAPOYAS MOLINOPAMPA SIERRA
15 010115 AMAZONAS CHACHAPOYAS MONTEVIDEO SIERRA
16 010116 AMAZONAS CHACHAPOYAS OLLEROS SIERRA
17 010117 AMAZONAS CHACHAPOYAS QUINJALCA SIERRA
18 010118 AMAZONAS CHACHAPOYAS SAN FRANCISCO DE DAGUAS SIERRA
19 010119 AMAZONAS CHACHAPOYAS SAN ISIDRO DE MAINO SIERRA
20 010120 AMAZONAS CHACHAPOYAS SOLOCO SIERRA
21 010121 AMAZONAS CHACHAPOYAS SONCHE SIERRA
22 010201 AMAZONAS BAGUA BAGUA SELVA
27 010201 AMAZONAS BAGUA LA PECA SELVA
23 010202 AMAZONAS BAGUA ARAMANGO SELVA
24 010203 AMAZONAS BAGUA COPALLIN SELVA
25 010204 AMAZONAS BAGUA EL PARCO SELVA
26 010206 AMAZONAS BAGUA IMAZA SELVA
28 010301 AMAZONAS BONGARA JUMBILLA SELVA
29 010302 AMAZONAS BONGARA COROSHA SELVA
30 010303 AMAZONAS BONGARA CUISPES SIERRA
31 010304 AMAZONAS BONGARA CHISQUILLA SIERRA
32 010305 AMAZONAS BONGARA CHURUJA SELVA
33 010306 AMAZONAS BONGARA FLORIDA SIERRA
34 010307 AMAZONAS BONGARA RECTA SIERRA
35 010308 AMAZONAS BONGARA SAN CARLOS SELVA







36 010309 AMAZONAS BONGARA SHIPASBAMBA SELVA
37 010310 AMAZONAS BONGARA VALERA SELVA
38 010311 AMAZONAS BONGARA YAMBRASBAMBA SELVA
39 010312 AMAZONAS BONGARA JAZAN SELVA
40 010401 AMAZONAS LUYA LAMUD SIERRA
41 010402 AMAZONAS LUYA CAMPORREDONDO SIERRA
42 010403 AMAZONAS LUYA COCABAMBA SIERRA
43 010404 AMAZONAS LUYA COLCAMAR SIERRA
44 010405 AMAZONAS LUYA CONILA SIERRA
45 010406 AMAZONAS LUYA INGUILPATA SIERRA
46 010407 AMAZONAS LUYA LONGUITA SIERRA
47 010408 AMAZONAS LUYA LONYA CHICO SIERRA
48 010409 AMAZONAS LUYA LUYA SIERRA
49 010410 AMAZONAS LUYA LUYA VIEJO SIERRA
50 010411 AMAZONAS LUYA MARIA SIERRA
51 010412 AMAZONAS LUYA OCALLI SIERRA
52 010413 AMAZONAS LUYA OCUMAL SIERRA
53 010414 AMAZONAS LUYA PISUQUIA SIERRA
54 010415 AMAZONAS LUYA SAN CRISTOBAL SIERRA
55 010416 AMAZONAS LUYA SAN FRANCISCO DE YESO SIERRA
56 010417 AMAZONAS LUYA SAN JERONIMO SIERRA
57 010418 AMAZONAS LUYA SAN JUAN DE LOPECANCHA SIERRA
58 010419 AMAZONAS LUYA SANTA CATALINA SIERRA
59 010420 AMAZONAS LUYA SANTO TOMAS SIERRA
60 010421 AMAZONAS LUYA TINGO SIERRA
61 010422 AMAZONAS LUYA TRITA SIERRA







62 010423 AMAZONAS LUYA PROVIDENCIA SIERRA
63 010501 AMAZONAS RODRIGUEZ DE MENDOZA SAN NICOLAS SELVA
64 010502 AMAZONAS RODRIGUEZ DE MENDOZA COCHAMAL SELVA
65 010503 AMAZONAS RODRIGUEZ DE MENDOZA CHIRIMOTO SELVA
66 010504 AMAZONAS RODRIGUEZ DE MENDOZA HUAMBO SELVA
67 010505 AMAZONAS RODRIGUEZ DE MENDOZA LIMABAMBA SELVA
68 010506 AMAZONAS RODRIGUEZ DE MENDOZA LONGAR SELVA
69 010507 AMAZONAS RODRIGUEZ DE MENDOZA MILPUCC SELVA
70 010508 AMAZONAS RODRIGUEZ DE MENDOZA MARISCAL BENAVIDES SELVA
71 010509 AMAZONAS RODRIGUEZ DE MENDOZA OMIA SELVA
72 010510 AMAZONAS RODRIGUEZ DE MENDOZA SANTA ROSA SELVA
73 010511 AMAZONAS RODRIGUEZ DE MENDOZA TOTORA SELVA
74 010512 AMAZONAS RODRIGUEZ DE MENDOZA VISTA ALEGRE SELVA
75 010601 AMAZONAS CONDORCANQUI NIEVA SELVA
76 010602 AMAZONAS CONDORCANQUI RIO SANTIAGO SELVA
77 010603 AMAZONAS CONDORCANQUI EL CENEPA SELVA
78 010701 AMAZONAS UTCUBAMBA BAGUA GRANDE SELVA
79 010702 AMAZONAS UTCUBAMBA CAJARURO SELVA
80 010703 AMAZONAS UTCUBAMBA CUMBA SELVA
81 010704 AMAZONAS UTCUBAMBA EL MILAGRO SELVA
82 010705 AMAZONAS UTCUBAMBA JAMALCA SELVA
83 010706 AMAZONAS UTCUBAMBA LONYA GRANDE SELVA
84 010707 AMAZONAS UTCUBAMBA YAMON SELVA
85 020101 ANCASH HUARAZ HUARAZ SIERRA
86 020102 ANCASH HUARAZ INDEPENDENCIA SIERRA
87 020103 ANCASH HUARAZ COCHABAMBA SIERRA







88 020104 ANCASH HUARAZ COLCABAMBA SIERRA
89 020105 ANCASH HUARAZ HUANCHAY SIERRA
90 020106 ANCASH HUARAZ JANGAS SIERRA
91 020107 ANCASH HUARAZ LA LIBERTAD SIERRA
92 020108 ANCASH HUARAZ OLLEROS SIERRA
93 020109 ANCASH HUARAZ PAMPAS SIERRA
94 020110 ANCASH HUARAZ PARIACOTO SIERRA
95 020111 ANCASH HUARAZ PIRA SIERRA
96 020112 ANCASH HUARAZ TARICA SIERRA
97 020201 ANCASH AIJA AIJA SIERRA
98 020203 ANCASH AIJA CORIS SIERRA
99 020205 ANCASH AIJA HUACLLAN SIERRA


100 020206 ANCASH AIJA LA MERCED SIERRA
101 020208 ANCASH AIJA SUCCHA SIERRA
102 020301 ANCASH BOLOGNESI CHIQUIAN SIERRA
103 020302 ANCASH BOLOGNESI ABELARDO PARDO LEZAMETA SIERRA
104 020304 ANCASH BOLOGNESI AQUIA SIERRA
105 020305 ANCASH BOLOGNESI CAJACAY SIERRA
106 020310 ANCASH BOLOGNESI HUAYLLACAYAN SIERRA
107 020311 ANCASH BOLOGNESI HUASTA SIERRA
108 020313 ANCASH BOLOGNESI MANGAS SIERRA
109 020315 ANCASH BOLOGNESI PACLLON SIERRA
110 020317 ANCASH BOLOGNESI SAN MIGUEL DE CORPANQUI SIERRA
111 020320 ANCASH BOLOGNESI TICLLOS SIERRA
112 020321 ANCASH BOLOGNESI ANTONIO RAIMONDI SIERRA
113 020322 ANCASH BOLOGNESI CANIS SIERRA







114 020323 ANCASH BOLOGNESI COLQUIOC COSTA
115 020324 ANCASH BOLOGNESI LA PRIMAVERA SIERRA
116 020325 ANCASH BOLOGNESI HUALLANCA SIERRA
117 020401 ANCASH CARHUAZ CARHUAZ SIERRA
118 020402 ANCASH CARHUAZ ACOPAMPA SIERRA
119 020403 ANCASH CARHUAZ AMASHCA SIERRA
120 020404 ANCASH CARHUAZ ANTA SIERRA
121 020405 ANCASH CARHUAZ ATAQUERO SIERRA
122 020406 ANCASH CARHUAZ MARCARA SIERRA
123 020407 ANCASH CARHUAZ PARIAHUANCA SIERRA
124 020408 ANCASH CARHUAZ SAN MIGUEL DE ACO SIERRA
125 020409 ANCASH CARHUAZ SHILLA SIERRA
126 020410 ANCASH CARHUAZ TINCO SIERRA
127 020411 ANCASH CARHUAZ YUNGAR SIERRA
128 020501 ANCASH CASMA CASMA COSTA
129 020502 ANCASH CASMA BUENA VISTA ALTA COSTA
130 020503 ANCASH CASMA COMANDANTE NOEL COSTA
131 020505 ANCASH CASMA YAUTAN COSTA
132 020601 ANCASH CORONGO CORONGO SIERRA
133 020602 ANCASH CORONGO ACO SIERRA
134 020603 ANCASH CORONGO BAMBAS SIERRA
135 020604 ANCASH CORONGO CUSCA SIERRA
136 020605 ANCASH CORONGO LA PAMPA SIERRA
137 020606 ANCASH CORONGO YANAC SIERRA
138 020607 ANCASH CORONGO YUPAN SIERRA
139 020701 ANCASH HUAYLAS CARAZ SIERRA







140 020702 ANCASH HUAYLAS HUALLANCA SIERRA
141 020703 ANCASH HUAYLAS HUATA SIERRA
142 020704 ANCASH HUAYLAS HUAYLAS SIERRA
143 020705 ANCASH HUAYLAS MATO SIERRA
144 020706 ANCASH HUAYLAS PAMPAROMAS SIERRA
145 020707 ANCASH HUAYLAS PUEBLO LIBRE SIERRA
146 020708 ANCASH HUAYLAS SANTA CRUZ SIERRA
147 020709 ANCASH HUAYLAS YURACMARCA SIERRA
148 020710 ANCASH HUAYLAS SANTO TORIBIO SIERRA
149 020801 ANCASH HUARI HUARI SIERRA
150 020802 ANCASH HUARI CAJAY SIERRA
151 020803 ANCASH HUARI CHAVIN DE HUANTAR SIERRA
152 020804 ANCASH HUARI HUACACHI SIERRA
153 020805 ANCASH HUARI HUACHIS SIERRA
154 020806 ANCASH HUARI HUACCHIS SIERRA
155 020807 ANCASH HUARI HUANTAR SIERRA
156 020808 ANCASH HUARI MASIN SIERRA
157 020809 ANCASH HUARI PAUCAS SIERRA
158 020810 ANCASH HUARI PONTO SIERRA
159 020811 ANCASH HUARI RAHUAPAMPA SIERRA
160 020812 ANCASH HUARI RAPAYAN SIERRA
161 020813 ANCASH HUARI SAN MARCOS SIERRA
162 020814 ANCASH HUARI SAN PEDRO DE CHANA SIERRA
163 020815 ANCASH HUARI UCO SIERRA
164 020816 ANCASH HUARI ANRA SIERRA
165 020901 ANCASH MARISCAL LUZURIAGA PISCOBAMBA SIERRA







166 020902 ANCASH MARISCAL LUZURIAGA CASCA SIERRA
167 020903 ANCASH MARISCAL LUZURIAGA LUCMA SIERRA
168 020904 ANCASH MARISCAL LUZURIAGA FIDEL OLIVAS ESCUDERO SIERRA
169 020905 ANCASH MARISCAL LUZURIAGA LLAMA SIERRA
170 020906 ANCASH MARISCAL LUZURIAGA LLUMPA SIERRA
171 020907 ANCASH MARISCAL LUZURIAGA MUSGA SIERRA
172 020908 ANCASH MARISCAL LUZURIAGA ELEAZAR GUZMAN BARRON SIERRA
173 021001 ANCASH PALLASCA CABANA SIERRA
174 021002 ANCASH PALLASCA BOLOGNESI SIERRA
175 021003 ANCASH PALLASCA CONCHUCOS SIERRA
176 021004 ANCASH PALLASCA HUACASCHUQUE SIERRA
177 021005 ANCASH PALLASCA HUANDOVAL SIERRA
178 021006 ANCASH PALLASCA LACABAMBA SIERRA
179 021007 ANCASH PALLASCA LLAPO SIERRA
180 021008 ANCASH PALLASCA PALLASCA SIERRA
181 021009 ANCASH PALLASCA PAMPAS SIERRA
182 021010 ANCASH PALLASCA SANTA ROSA SIERRA
183 021011 ANCASH PALLASCA TAUCA SIERRA
184 021101 ANCASH POMABAMBA POMABAMBA SIERRA
185 021102 ANCASH POMABAMBA HUAYLLAN SIERRA
186 021103 ANCASH POMABAMBA PAROBAMBA SIERRA
187 021104 ANCASH POMABAMBA QUINUABAMBA SIERRA
188 021201 ANCASH RECUAY RECUAY SIERRA
189 021202 ANCASH RECUAY COTAPARACO SIERRA
190 021203 ANCASH RECUAY HUAYLLAPAMPA SIERRA
191 021204 ANCASH RECUAY MARCA SIERRA







192 021205 ANCASH RECUAY PAMPAS CHICO SIERRA
193 021206 ANCASH RECUAY PARARIN SIERRA
194 021207 ANCASH RECUAY TAPACOCHA SIERRA
195 021208 ANCASH RECUAY TICAPAMPA SIERRA
196 021209 ANCASH RECUAY LLACLLIN SIERRA
197 021210 ANCASH RECUAY CATAC SIERRA
198 021301 ANCASH SANTA CHIMBOTE COSTA
199 021302 ANCASH SANTA CACERES DEL PERU SIERRA
200 021303 ANCASH SANTA MACATE SIERRA
201 021304 ANCASH SANTA MORO COSTA
202 021305 ANCASH SANTA NEPEÑA COSTA
203 021306 ANCASH SANTA SAMANCO COSTA
204 021307 ANCASH SANTA SANTA COSTA
205 021308 ANCASH SANTA COISHCO COSTA
206 021309 ANCASH SANTA NUEVO CHIMBOTE COSTA
207 021401 ANCASH SIHUAS SIHUAS SIERRA
208 021402 ANCASH SIHUAS ALFONSO UGARTE SIERRA
209 021403 ANCASH SIHUAS CHINGALPO SIERRA
210 021404 ANCASH SIHUAS HUAYLLABAMBA SIERRA
211 021405 ANCASH SIHUAS QUICHES SIERRA
212 021406 ANCASH SIHUAS SICSIBAMBA SIERRA
213 021407 ANCASH SIHUAS ACOBAMBA SIERRA
214 021408 ANCASH SIHUAS CASHAPAMPA SIERRA
215 021409 ANCASH SIHUAS RAGASH SIERRA
216 021410 ANCASH SIHUAS SAN JUAN SIERRA
217 021501 ANCASH YUNGAY YUNGAY SIERRA







218 021502 ANCASH YUNGAY CASCAPARA SIERRA
219 021503 ANCASH YUNGAY MANCOS SIERRA
220 021504 ANCASH YUNGAY MATACOTO SIERRA
221 021505 ANCASH YUNGAY QUILLO COSTA
222 021506 ANCASH YUNGAY RANRAHIRCA SIERRA
223 021507 ANCASH YUNGAY SHUPLUY SIERRA
224 021508 ANCASH YUNGAY YANAMA SIERRA
225 021601 ANCASH ANTONIO RAIMONDI LLAMELLIN SIERRA
226 021602 ANCASH ANTONIO RAIMONDI ACZO SIERRA
227 021603 ANCASH ANTONIO RAIMONDI CHACCHO SIERRA
228 021604 ANCASH ANTONIO RAIMONDI CHINGAS SIERRA
229 021605 ANCASH ANTONIO RAIMONDI MIRGAS SIERRA
230 021606 ANCASH ANTONIO RAIMONDI SAN JUAN DE RONTOY SIERRA
231 021701 ANCASH CARLOS FERMIN FITZCARRALD SAN LUIS SIERRA
232 021702 ANCASH CARLOS FERMIN FITZCARRALD YAUYA SIERRA
233 021703 ANCASH CARLOS FERMIN FITZCARRALD SAN NICOLAS SIERRA
234 021801 ANCASH ASUNCION CHACAS SIERRA
235 021802 ANCASH ASUNCION ACOCHACA SIERRA
236 021901 ANCASH HUARMEY HUARMEY COSTA
237 021902 ANCASH HUARMEY COCHAPETI SIERRA
238 021903 ANCASH HUARMEY HUAYAN SIERRA
239 021904 ANCASH HUARMEY MALVAS SIERRA
240 021905 ANCASH HUARMEY CULEBRAS COSTA
241 022001 ANCASH OCROS ACAS SIERRA
242 022002 ANCASH OCROS CAJAMARQUILLA SIERRA
243 022003 ANCASH OCROS CARHUAPAMPA SIERRA







244 022004 ANCASH OCROS COCHAS COSTA
245 022005 ANCASH OCROS CONGAS SIERRA
246 022006 ANCASH OCROS LLIPA SIERRA
247 022007 ANCASH OCROS OCROS SIERRA
248 022008 ANCASH OCROS SAN CRISTOBAL DE RAJAN SIERRA
249 022009 ANCASH OCROS SAN PEDRO SIERRA
250 022010 ANCASH OCROS SANTIAGO DE CHILCAS SIERRA
251 030101 APURIMAC ABANCAY ABANCAY SIERRA
252 030102 APURIMAC ABANCAY CIRCA SIERRA
253 030103 APURIMAC ABANCAY CURAHUASI SIERRA
254 030104 APURIMAC ABANCAY CHACOCHE SIERRA
255 030105 APURIMAC ABANCAY HUANIPACA SIERRA
256 030106 APURIMAC ABANCAY LAMBRAMA SIERRA
257 030107 APURIMAC ABANCAY PICHIRHUA SIERRA
258 030108 APURIMAC ABANCAY SAN PEDRO DE CACHORA SIERRA
259 030109 APURIMAC ABANCAY TAMBURCO SIERRA
260 030201 APURIMAC AYMARAES CHALHUANCA SIERRA
261 030202 APURIMAC AYMARAES CAPAYA SIERRA
262 030203 APURIMAC AYMARAES CARAYBAMBA SIERRA
263 030204 APURIMAC AYMARAES COLCABAMBA SIERRA
264 030205 APURIMAC AYMARAES COTARUSE SIERRA
265 030206 APURIMAC AYMARAES CHAPIMARCA SIERRA
266 030207 APURIMAC AYMARAES IHUAYLLO SIERRA
267 030208 APURIMAC AYMARAES LUCRE SIERRA
268 030209 APURIMAC AYMARAES POCOHUANCA SIERRA
269 030210 APURIMAC AYMARAES SAÑAYCA SIERRA







270 030211 APURIMAC AYMARAES SORAYA SIERRA
271 030212 APURIMAC AYMARAES TAPAIRIHUA SIERRA
272 030213 APURIMAC AYMARAES TINTAY SIERRA
273 030214 APURIMAC AYMARAES TORAYA SIERRA
274 030215 APURIMAC AYMARAES YANACA SIERRA
275 030216 APURIMAC AYMARAES SAN JUAN DE CHACÑA SIERRA
276 030217 APURIMAC AYMARAES JUSTO APU SAHUARAURA SIERRA
277 030301 APURIMAC ANDAHUAYLAS ANDAHUAYLAS SIERRA
278 030302 APURIMAC ANDAHUAYLAS ANDARAPA SIERRA
279 030303 APURIMAC ANDAHUAYLAS CHIARA SIERRA
280 030304 APURIMAC ANDAHUAYLAS HUANCARAMA SIERRA
281 030305 APURIMAC ANDAHUAYLAS HUANCARAY SIERRA
282 030306 APURIMAC ANDAHUAYLAS KISHUARA SIERRA
283 030307 APURIMAC ANDAHUAYLAS PACOBAMBA SIERRA
284 030308 APURIMAC ANDAHUAYLAS PAMPACHIRI SIERRA
285 030309 APURIMAC ANDAHUAYLAS SAN ANTONIO DE CACHI SIERRA
286 030310 APURIMAC ANDAHUAYLAS SAN JERONIMO SIERRA
287 030311 APURIMAC ANDAHUAYLAS TALAVERA SIERRA
288 030312 APURIMAC ANDAHUAYLAS TURPO SIERRA
289 030313 APURIMAC ANDAHUAYLAS PACUCHA SIERRA
290 030314 APURIMAC ANDAHUAYLAS POMACOCHA SIERRA
291 030315 APURIMAC ANDAHUAYLAS SANTA MARIA DE CHICMO SIERRA
292 030316 APURIMAC ANDAHUAYLAS TUMAY HUARACA SIERRA
293 030317 APURIMAC ANDAHUAYLAS HUAYANA SIERRA
294 030318 APURIMAC ANDAHUAYLAS SAN MIGUEL DE CHACCRAMPA SIERRA
295 030319 APURIMAC ANDAHUAYLAS KAQUIABAMBA SIERRA







296 030401 APURIMAC ANTABAMBA ANTABAMBA SIERRA
297 030402 APURIMAC ANTABAMBA EL ORO SIERRA
298 030403 APURIMAC ANTABAMBA HUAQUIRCA SIERRA
299 030404 APURIMAC ANTABAMBA JUAN ESPINOZA MEDRANO SIERRA
300 030405 APURIMAC ANTABAMBA OROPESA SIERRA
301 030406 APURIMAC ANTABAMBA PACHACONAS SIERRA
302 030407 APURIMAC ANTABAMBA SABAINO SIERRA
303 030501 APURIMAC COTABAMBAS TAMBOBAMBA SIERRA
304 030502 APURIMAC COTABAMBAS COYLLURQUI SIERRA
305 030503 APURIMAC COTABAMBAS COTABAMBAS SIERRA
306 030504 APURIMAC COTABAMBAS HAQUIRA SIERRA
307 030505 APURIMAC COTABAMBAS MARA SIERRA
308 030506 APURIMAC COTABAMBAS CHALLHUAHUACHO SIERRA
309 030601 APURIMAC GRAU CHUQUIBAMBILLA SIERRA
310 030602 APURIMAC GRAU CURPAHUASI SIERRA
311 030603 APURIMAC GRAU HUAYLLATI SIERRA
312 030604 APURIMAC GRAU MAMARA SIERRA
313 030605 APURIMAC GRAU MARISCAL GAMARRA SIERRA
314 030606 APURIMAC GRAU MICAELA BASTIDAS SIERRA
315 030607 APURIMAC GRAU PROGRESO SIERRA
316 030608 APURIMAC GRAU PATAYPAMPA SIERRA
317 030609 APURIMAC GRAU SAN ANTONIO SIERRA
318 030610 APURIMAC GRAU TURPAY SIERRA
319 030611 APURIMAC GRAU VILCABAMBA SIERRA
320 030612 APURIMAC GRAU VIRUNDO SIERRA
321 030613 APURIMAC GRAU SANTA ROSA SIERRA







322 030614 APURIMAC GRAU CURASCO SIERRA
323 030701 APURIMAC CHINCHEROS CHINCHEROS SIERRA
324 030702 APURIMAC CHINCHEROS ONGOY SIERRA
325 030703 APURIMAC CHINCHEROS OCOBAMBA SIERRA
326 030704 APURIMAC CHINCHEROS COCHARCAS SIERRA
327 030705 APURIMAC CHINCHEROS ANCO HUALLO SIERRA
328 030706 APURIMAC CHINCHEROS HUACCANA SIERRA
329 030707 APURIMAC CHINCHEROS URANMARCA SIERRA
330 030708 APURIMAC CHINCHEROS RANRACANCHA SIERRA
331 040101 AREQUIPA AREQUIPA AREQUIPA SIERRA
332 040102 AREQUIPA AREQUIPA CAYMA SIERRA
333 040103 AREQUIPA AREQUIPA CERRO COLORADO SIERRA
334 040104 AREQUIPA AREQUIPA CHARACATO SIERRA
335 040105 AREQUIPA AREQUIPA CHIGUATA SIERRA
336 040106 AREQUIPA AREQUIPA LA JOYA COSTA
337 040107 AREQUIPA AREQUIPA MIRAFLORES SIERRA
338 040108 AREQUIPA AREQUIPA MOLLEBAYA SIERRA
339 040109 AREQUIPA AREQUIPA PAUCARPATA SIERRA
340 040110 AREQUIPA AREQUIPA POCSI SIERRA
341 040111 AREQUIPA AREQUIPA POLOBAYA SIERRA
342 040112 AREQUIPA AREQUIPA QUEQUEÑA SIERRA
343 040113 AREQUIPA AREQUIPA SABANDIA SIERRA
344 040114 AREQUIPA AREQUIPA SACHACA SIERRA
345 040115 AREQUIPA AREQUIPA SAN JUAN DE SIGUAS COSTA
346 040116 AREQUIPA AREQUIPA SAN JUAN DE TARUCANI SIERRA
347 040117 AREQUIPA AREQUIPA SANTA ISABEL DE SIGUAS COSTA







348 040118 AREQUIPA AREQUIPA SANTA RITA DE SIHUAS COSTA
349 040119 AREQUIPA AREQUIPA SOCABAYA SIERRA
350 040120 AREQUIPA AREQUIPA TIABAYA SIERRA
351 040121 AREQUIPA AREQUIPA UCHUMAYO SIERRA
352 040122 AREQUIPA AREQUIPA VITOR COSTA
353 040123 AREQUIPA AREQUIPA YANAHUARA SIERRA
354 040124 AREQUIPA AREQUIPA YARABAMBA SIERRA
355 040125 AREQUIPA AREQUIPA YURA SIERRA
356 040126 AREQUIPA AREQUIPA MARIANO MELGAR SIERRA
357 040127 AREQUIPA AREQUIPA JACOBO HUNTER SIERRA
358 040128 AREQUIPA AREQUIPA ALTO SELVA ALEGRE SIERRA
359 040129 AREQUIPA AREQUIPA JOSE LUIS BUSTAMANTE Y RIVERO SIERRA
360 040201 AREQUIPA CAYLLOMA CHIVAY SIERRA
361 040202 AREQUIPA CAYLLOMA ACHOMA SIERRA
362 040203 AREQUIPA CAYLLOMA CABANACONDE SIERRA
363 040204 AREQUIPA CAYLLOMA CAYLLOMA SIERRA
364 040205 AREQUIPA CAYLLOMA CALLALLI SIERRA
365 040206 AREQUIPA CAYLLOMA COPORAQUE SIERRA
366 040207 AREQUIPA CAYLLOMA HUAMBO SIERRA
367 040208 AREQUIPA CAYLLOMA HUANCA SIERRA
368 040209 AREQUIPA CAYLLOMA ICHUPAMPA SIERRA
369 040210 AREQUIPA CAYLLOMA LARI SIERRA
370 040211 AREQUIPA CAYLLOMA LLUTA SIERRA
371 040212 AREQUIPA CAYLLOMA MACA SIERRA
372 040213 AREQUIPA CAYLLOMA MADRIGAL SIERRA
373 040214 AREQUIPA CAYLLOMA SAN ANTONIO DE CHUCA SIERRA







374 040215 AREQUIPA CAYLLOMA SIBAYO SIERRA
375 040216 AREQUIPA CAYLLOMA TAPAY SIERRA
376 040217 AREQUIPA CAYLLOMA TISCO SIERRA
377 040218 AREQUIPA CAYLLOMA TUTI SIERRA
378 040219 AREQUIPA CAYLLOMA YANQUE SIERRA
379 040220 AREQUIPA CAYLLOMA MAJES SIERRA
380 040301 AREQUIPA CAMANA CAMANA COSTA
381 040302 AREQUIPA CAMANA JOSE MARIA QUIMPER COSTA
382 040303 AREQUIPA CAMANA MARIANO NICOLAS VALCARCEL COSTA
383 040304 AREQUIPA CAMANA MARISCAL CACERES COSTA
384 040305 AREQUIPA CAMANA NICOLAS DE PIEROLA COSTA
385 040306 AREQUIPA CAMANA OCOÑA COSTA
386 040307 AREQUIPA CAMANA QUILCA COSTA
387 040308 AREQUIPA CAMANA SAMUEL PASTOR COSTA
388 040401 AREQUIPA CARAVELI CARAVELI SIERRA
389 040402 AREQUIPA CARAVELI ACARI COSTA
390 040403 AREQUIPA CARAVELI ATICO COSTA
391 040404 AREQUIPA CARAVELI ATIQUIPA COSTA
392 040405 AREQUIPA CARAVELI BELLA UNION COSTA
393 040406 AREQUIPA CARAVELI CAHUACHO SIERRA
394 040407 AREQUIPA CARAVELI CHALA COSTA
395 040408 AREQUIPA CARAVELI CHAPARRA COSTA
396 040409 AREQUIPA CARAVELI HUANUHUANU COSTA
397 040410 AREQUIPA CARAVELI JAQUI COSTA
398 040411 AREQUIPA CARAVELI LOMAS COSTA
399 040412 AREQUIPA CARAVELI QUICACHA SIERRA







400 040413 AREQUIPA CARAVELI YAUCA COSTA
401 040501 AREQUIPA CASTILLA APLAO SIERRA
402 040502 AREQUIPA CASTILLA ANDAGUA SIERRA
403 040503 AREQUIPA CASTILLA AYO SIERRA
404 040504 AREQUIPA CASTILLA CHACHAS SIERRA
405 040505 AREQUIPA CASTILLA CHILCAYMARCA SIERRA
406 040506 AREQUIPA CASTILLA CHOCO SIERRA
407 040507 AREQUIPA CASTILLA HUANCARQUI SIERRA
408 040508 AREQUIPA CASTILLA MACHAGUAY SIERRA
409 040509 AREQUIPA CASTILLA ORCOPAMPA SIERRA
410 040510 AREQUIPA CASTILLA PAMPACOLCA SIERRA
411 040511 AREQUIPA CASTILLA TIPAN SIERRA
412 040512 AREQUIPA CASTILLA URACA COSTA
413 040513 AREQUIPA CASTILLA UÑON SIERRA
414 040514 AREQUIPA CASTILLA VIRACO SIERRA
415 040601 AREQUIPA CONDESUYOS CHUQUIBAMBA SIERRA
416 040602 AREQUIPA CONDESUYOS ANDARAY SIERRA
417 040603 AREQUIPA CONDESUYOS CAYARANI SIERRA
418 040604 AREQUIPA CONDESUYOS CHICHAS SIERRA
419 040605 AREQUIPA CONDESUYOS IRAY SIERRA
420 040606 AREQUIPA CONDESUYOS SALAMANCA SIERRA
421 040607 AREQUIPA CONDESUYOS YANAQUIHUA SIERRA
422 040608 AREQUIPA CONDESUYOS RIO GRANDE COSTA
423 040701 AREQUIPA ISLAY MOLLENDO COSTA
424 040702 AREQUIPA ISLAY COCACHACRA COSTA
425 040703 AREQUIPA ISLAY DEAN VALDIVIA COSTA







426 040704 AREQUIPA ISLAY ISLAY COSTA
427 040705 AREQUIPA ISLAY MEJIA COSTA
428 040706 AREQUIPA ISLAY PUNTA DE BOMBON COSTA
429 040801 AREQUIPA LA UNION COTAHUASI SIERRA
430 040802 AREQUIPA LA UNION ALCA SIERRA
431 040803 AREQUIPA LA UNION CHARCANA SIERRA
432 040804 AREQUIPA LA UNION HUAYNACOTAS SIERRA
433 040805 AREQUIPA LA UNION PAMPAMARCA SIERRA
434 040806 AREQUIPA LA UNION PUYCA SIERRA
435 040807 AREQUIPA LA UNION QUECHUALLA SIERRA
436 040808 AREQUIPA LA UNION SAYLA SIERRA
437 040809 AREQUIPA LA UNION TAURIA SIERRA
438 040810 AREQUIPA LA UNION TOMEPAMPA SIERRA
439 040811 AREQUIPA LA UNION TORO SIERRA
440 050101 AYACUCHO HUAMANGA AYACUCHO SIERRA
441 050102 AYACUCHO HUAMANGA ACOS VINCHOS SIERRA
442 050103 AYACUCHO HUAMANGA CARMEN ALTO SIERRA
443 050104 AYACUCHO HUAMANGA CHIARA SIERRA
444 050105 AYACUCHO HUAMANGA QUINUA SIERRA
445 050106 AYACUCHO HUAMANGA SAN JOSE DE TICLLAS SIERRA
446 050107 AYACUCHO HUAMANGA SAN JUAN BAUTISTA SIERRA
447 050108 AYACUCHO HUAMANGA SANTIAGO DE PISCHA SIERRA
448 050109 AYACUCHO HUAMANGA VINCHOS SIERRA
449 050110 AYACUCHO HUAMANGA TAMBILLO SIERRA
450 050111 AYACUCHO HUAMANGA ACOCRO SIERRA
451 050112 AYACUCHO HUAMANGA SOCOS SIERRA







452 050113 AYACUCHO HUAMANGA OCROS SIERRA
453 050114 AYACUCHO HUAMANGA PACAYCASA SIERRA
454 050115 AYACUCHO HUAMANGA JESUS NAZARENO SIERRA
455 050201 AYACUCHO CANGALLO CANGALLO SIERRA
456 050204 AYACUCHO CANGALLO CHUSCHI SIERRA
457 050206 AYACUCHO CANGALLO LOS MOROCHUCOS SIERRA
458 050207 AYACUCHO CANGALLO PARAS SIERRA
459 050208 AYACUCHO CANGALLO TOTOS SIERRA
460 050211 AYACUCHO CANGALLO MARIA PARADO DE BELLIDO SIERRA
461 050301 AYACUCHO HUANTA HUANTA SIERRA
462 050302 AYACUCHO HUANTA AYAHUANCO SIERRA
463 050303 AYACUCHO HUANTA HUAMANGUILLA SIERRA
464 050304 AYACUCHO HUANTA IGUAIN SIERRA
465 050305 AYACUCHO HUANTA LURICOCHA SIERRA
466 050307 AYACUCHO HUANTA SANTILLANA SIERRA
467 050308 AYACUCHO HUANTA SIVIA SELVA
468 050309 AYACUCHO HUANTA LLOCHEGUA SIERRA
469 050401 AYACUCHO LA MAR SAN MIGUEL SIERRA
470 050402 AYACUCHO LA MAR ANCO SIERRA
471 050403 AYACUCHO LA MAR AYNA SELVA
472 050404 AYACUCHO LA MAR CHILCAS SIERRA
473 050405 AYACUCHO LA MAR CHUNGUI SIERRA
474 050406 AYACUCHO LA MAR TAMBO SIERRA
475 050407 AYACUCHO LA MAR LUIS CARRANZA SIERRA
476 050408 AYACUCHO LA MAR SANTA ROSA SELVA
477 050501 AYACUCHO LUCANAS PUQUIO SIERRA







478 050502 AYACUCHO LUCANAS AUCARA SIERRA
479 050503 AYACUCHO LUCANAS CABANA SIERRA
480 050504 AYACUCHO LUCANAS CARMEN SALCEDO SIERRA
481 050506 AYACUCHO LUCANAS CHAVIÑA SIERRA
482 050508 AYACUCHO LUCANAS CHIPAO SIERRA
483 050510 AYACUCHO LUCANAS HUAC-HUAS SIERRA
484 050511 AYACUCHO LUCANAS LARAMATE SIERRA
485 050512 AYACUCHO LUCANAS LEONCIO PRADO SIERRA
486 050513 AYACUCHO LUCANAS LUCANAS SIERRA
487 050514 AYACUCHO LUCANAS LLAUTA SIERRA
488 050516 AYACUCHO LUCANAS OCAÑA SIERRA
489 050517 AYACUCHO LUCANAS OTOCA SIERRA
490 050520 AYACUCHO LUCANAS SANCOS SIERRA
491 050521 AYACUCHO LUCANAS SAN JUAN SIERRA
492 050522 AYACUCHO LUCANAS SAN PEDRO SIERRA
493 050524 AYACUCHO LUCANAS SANTA ANA DE HUAYCAHUACHO SIERRA
494 050525 AYACUCHO LUCANAS SANTA LUCIA SIERRA
495 050529 AYACUCHO LUCANAS SAISA SIERRA
496 050531 AYACUCHO LUCANAS SAN PEDRO DE PALCO SIERRA
497 050532 AYACUCHO LUCANAS SAN CRISTOBAL SIERRA
498 050601 AYACUCHO PARINACOCHAS CORACORA SIERRA
499 050604 AYACUCHO PARINACOCHAS CORONEL CASTAÑEDA SIERRA
500 050605 AYACUCHO PARINACOCHAS CHUMPI SIERRA
501 050608 AYACUCHO PARINACOCHAS PACAPAUSA SIERRA
502 050611 AYACUCHO PARINACOCHAS PULLO SIERRA
503 050612 AYACUCHO PARINACOCHAS PUYUSCA SIERRA







504 050615 AYACUCHO PARINACOCHAS SAN FRANCISCO DE RAVACAYCO SIERRA
505 050616 AYACUCHO PARINACOCHAS UPAHUACHO SIERRA
506 050701 AYACUCHO VICTOR FAJARDO HUANCAPI SIERRA
507 050702 AYACUCHO VICTOR FAJARDO ALCAMENCA SIERRA
508 050703 AYACUCHO VICTOR FAJARDO APONGO SIERRA
509 050704 AYACUCHO VICTOR FAJARDO CANARIA SIERRA
510 050706 AYACUCHO VICTOR FAJARDO CAYARA SIERRA
511 050707 AYACUCHO VICTOR FAJARDO COLCA SIERRA
512 050708 AYACUCHO VICTOR FAJARDO HUAYA SIERRA
513 050709 AYACUCHO VICTOR FAJARDO HUAMANQUIQUIA SIERRA
514 050710 AYACUCHO VICTOR FAJARDO HUANCARAYLLA SIERRA
515 050713 AYACUCHO VICTOR FAJARDO SARHUA SIERRA
516 050714 AYACUCHO VICTOR FAJARDO VILCANCHOS SIERRA
517 050715 AYACUCHO VICTOR FAJARDO ASQUIPATA SIERRA
518 050801 AYACUCHO HUANCA SANCOS SANCOS SIERRA
519 050802 AYACUCHO HUANCA SANCOS SACSAMARCA SIERRA
520 050803 AYACUCHO HUANCA SANCOS SANTIAGO DE LUCANAMARCA SIERRA
521 050804 AYACUCHO HUANCA SANCOS CARAPO SIERRA
522 050901 AYACUCHO VILCAS HUAMAN VILCAS HUAMAN SIERRA
523 050902 AYACUCHO VILCAS HUAMAN VISCHONGO SIERRA
524 050903 AYACUCHO VILCAS HUAMAN ACCOMARCA SIERRA
525 050904 AYACUCHO VILCAS HUAMAN CARHUANCA SIERRA
526 050905 AYACUCHO VILCAS HUAMAN CONCEPCION SIERRA
527 050906 AYACUCHO VILCAS HUAMAN HUAMBALPA SIERRA
528 050907 AYACUCHO VILCAS HUAMAN SAURAMA SIERRA
529 050908 AYACUCHO VILCAS HUAMAN INDEPENDENCIA SIERRA







530 051001 AYACUCHO PAUCAR DEL SARA SARA PAUSA SIERRA
531 051002 AYACUCHO PAUCAR DEL SARA SARA COLTA SIERRA
532 051003 AYACUCHO PAUCAR DEL SARA SARA CORCULLA SIERRA
533 051004 AYACUCHO PAUCAR DEL SARA SARA LAMPA SIERRA
534 051005 AYACUCHO PAUCAR DEL SARA SARA MARCABAMBA SIERRA
535 051006 AYACUCHO PAUCAR DEL SARA SARA OYOLO SIERRA
536 051007 AYACUCHO PAUCAR DEL SARA SARA PARARCA SIERRA
537 051008 AYACUCHO PAUCAR DEL SARA SARA SAN JAVIER DE ALPABAMBA SIERRA
538 051009 AYACUCHO PAUCAR DEL SARA SARA SAN JOSE DE USHUA SIERRA
539 051010 AYACUCHO PAUCAR DEL SARA SARA SARA SARA SIERRA
540 051101 AYACUCHO SUCRE QUEROBAMBA SIERRA
541 051102 AYACUCHO SUCRE BELEN SIERRA
542 051103 AYACUCHO SUCRE CHALCOS SIERRA
543 051104 AYACUCHO SUCRE SAN SALVADOR DE QUIJE SIERRA
544 051105 AYACUCHO SUCRE PAICO SIERRA
545 051106 AYACUCHO SUCRE SANTIAGO DE PAUCARAY SIERRA
546 051107 AYACUCHO SUCRE SAN PEDRO DE LARCAY SIERRA
547 051108 AYACUCHO SUCRE SORAS SIERRA
548 051109 AYACUCHO SUCRE HUACAÑA SIERRA
549 051110 AYACUCHO SUCRE CHILCAYOC SIERRA
550 051111 AYACUCHO SUCRE MORCOLLA SIERRA
551 060101 CAJAMARCA CAJAMARCA CAJAMARCA SIERRA
552 060102 CAJAMARCA CAJAMARCA ASUNCION SIERRA
553 060103 CAJAMARCA CAJAMARCA COSPAN SIERRA
554 060104 CAJAMARCA CAJAMARCA CHETILLA SIERRA
555 060105 CAJAMARCA CAJAMARCA ENCAÑADA SIERRA







556 060106 CAJAMARCA CAJAMARCA JESUS SIERRA
557 060107 CAJAMARCA CAJAMARCA LOS BAÑOS DEL INCA SIERRA
558 060108 CAJAMARCA CAJAMARCA LLACANORA SIERRA
559 060109 CAJAMARCA CAJAMARCA MAGDALENA SIERRA
560 060110 CAJAMARCA CAJAMARCA MATARA SIERRA
561 060111 CAJAMARCA CAJAMARCA NAMORA SIERRA
562 060112 CAJAMARCA CAJAMARCA SAN JUAN SIERRA
563 060201 CAJAMARCA CAJABAMBA CAJABAMBA SIERRA
564 060202 CAJAMARCA CAJABAMBA CACHACHI SIERRA
565 060203 CAJAMARCA CAJABAMBA CONDEBAMBA SIERRA
566 060204 CAJAMARCA CAJABAMBA SAYAPULLO #N/A
567 060205 CAJAMARCA CAJABAMBA SITACOCHA SIERRA
568 060301 CAJAMARCA CELENDIN CELENDIN SIERRA
569 060302 CAJAMARCA CELENDIN CORTEGANA SIERRA
570 060303 CAJAMARCA CELENDIN CHUMUCH SIERRA
571 060304 CAJAMARCA CELENDIN HUASMIN SIERRA
572 060305 CAJAMARCA CELENDIN JORGE CHAVEZ SIERRA
573 060306 CAJAMARCA CELENDIN JOSE GALVEZ SIERRA
574 060307 CAJAMARCA CELENDIN MIGUEL IGLESIAS SIERRA
575 060308 CAJAMARCA CELENDIN OXAMARCA SIERRA
576 060309 CAJAMARCA CELENDIN SOROCHUCO SIERRA
577 060310 CAJAMARCA CELENDIN SUCRE SIERRA
578 060311 CAJAMARCA CELENDIN UTCO SIERRA
579 060312 CAJAMARCA CELENDIN LA LIBERTAD DE PALLAN SIERRA
580 060401 CAJAMARCA CONTUMAZA CONTUMAZA SIERRA
581 060402 CAJAMARCA CONTUMAZA CASCAS #N/A







582 060403 CAJAMARCA CONTUMAZA CHILETE SIERRA
583 060404 CAJAMARCA CONTUMAZA GUZMANGO SIERRA
584 060405 CAJAMARCA CONTUMAZA SAN BENITO COSTA
585 060406 CAJAMARCA CONTUMAZA CUPISNIQUE SIERRA
586 060407 CAJAMARCA CONTUMAZA TANTARICA SIERRA
587 060408 CAJAMARCA CONTUMAZA YONAN COSTA
588 060409 CAJAMARCA CONTUMAZA SANTA CRUZ DE TOLED SIERRA
589 060501 CAJAMARCA CUTERVO CUTERVO SIERRA
590 060502 CAJAMARCA CUTERVO CALLAYUC SIERRA
591 060503 CAJAMARCA CUTERVO CUJILLO SELVA
592 060504 CAJAMARCA CUTERVO CHOROS SELVA
593 060505 CAJAMARCA CUTERVO LA RAMADA SIERRA
594 060506 CAJAMARCA CUTERVO PIMPINGOS SELVA
595 060507 CAJAMARCA CUTERVO QUEROCOTILLO SIERRA
596 060508 CAJAMARCA CUTERVO SAN ANDRES DE CUTERVO SIERRA
597 060509 CAJAMARCA CUTERVO SAN JUAN DE CUTERVO SIERRA
598 060510 CAJAMARCA CUTERVO SAN LUIS DE LUCMA SELVA
599 060511 CAJAMARCA CUTERVO SANTA CRUZ SIERRA
600 060512 CAJAMARCA CUTERVO SANTO DOMINGO DE LA CAPILLA SIERRA
601 060513 CAJAMARCA CUTERVO SANTO TOMAS SIERRA
602 060514 CAJAMARCA CUTERVO SOCOTA SIERRA
603 060515 CAJAMARCA CUTERVO TORIBIO CASANOVA SELVA
604 060601 CAJAMARCA CHOTA CHOTA SIERRA
605 060602 CAJAMARCA CHOTA ANGUIA SIERRA
606 060603 CAJAMARCA CHOTA COCHABAMBA SIERRA
607 060604 CAJAMARCA CHOTA CONCHAN SIERRA







608 060605 CAJAMARCA CHOTA CHADIN SIERRA
609 060606 CAJAMARCA CHOTA CHIGUIRIP SIERRA
610 060607 CAJAMARCA CHOTA CHIMBAN SELVA
611 060608 CAJAMARCA CHOTA HUAMBOS SIERRA
612 060609 CAJAMARCA CHOTA LAJAS SIERRA
613 060610 CAJAMARCA CHOTA LLAMA SIERRA
614 060611 CAJAMARCA CHOTA MIRACOSTA SIERRA
615 060612 CAJAMARCA CHOTA PACCHA SIERRA
616 060613 CAJAMARCA CHOTA PION SELVA
617 060614 CAJAMARCA CHOTA QUEROCOTO SIERRA
618 060615 CAJAMARCA CHOTA TACABAMBA SIERRA
619 060616 CAJAMARCA CHOTA TOCMOCHE COSTA
620 060617 CAJAMARCA CHOTA SAN JUAN DE LICUPIS SIERRA
621 060618 CAJAMARCA CHOTA CHOROPAMPA SIERRA
622 060619 CAJAMARCA CHOTA CHALAMARCA SIERRA
623 060701 CAJAMARCA HUALGAYOC BAMBAMARCA SIERRA
624 060702 CAJAMARCA HUALGAYOC CHUGUR SIERRA
625 060703 CAJAMARCA HUALGAYOC HUALGAYOC SIERRA
626 060801 CAJAMARCA JAEN JAEN SELVA
627 060802 CAJAMARCA JAEN BELLAVISTA SELVA
628 060803 CAJAMARCA JAEN COLASAY SELVA
629 060804 CAJAMARCA JAEN CHONTALI SIERRA
630 060805 CAJAMARCA JAEN POMAHUACA SELVA
631 060806 CAJAMARCA JAEN PUCARA SELVA
632 060807 CAJAMARCA JAEN SALLIQUE SIERRA
633 060808 CAJAMARCA JAEN SAN FELIPE SIERRA







634 060809 CAJAMARCA JAEN SAN JOSE DEL ALTO SELVA
635 060810 CAJAMARCA JAEN SANTA ROSA SELVA
636 060811 CAJAMARCA JAEN LAS PIRIAS SELVA
637 060812 CAJAMARCA JAEN HUABAL SELVA
638 060901 CAJAMARCA SANTA CRUZ SANTA CRUZ SIERRA
639 060902 CAJAMARCA SANTA CRUZ CATACHE SIERRA
640 060903 CAJAMARCA SANTA CRUZ CHANCAYBAÑOS SIERRA
641 060904 CAJAMARCA SANTA CRUZ LA ESPERANZA SIERRA
642 060905 CAJAMARCA SANTA CRUZ NINABAMBA SIERRA
643 060906 CAJAMARCA SANTA CRUZ PULAN SIERRA
644 060907 CAJAMARCA SANTA CRUZ SEXI SIERRA
645 060908 CAJAMARCA SANTA CRUZ UTICYACU SIERRA
646 060909 CAJAMARCA SANTA CRUZ YAUYUCAN SIERRA
647 060910 CAJAMARCA SANTA CRUZ ANDABAMBA SIERRA
648 060911 CAJAMARCA SANTA CRUZ SAUCEPAMPA SIERRA
649 061001 CAJAMARCA SAN MIGUEL SAN MIGUEL SIERRA
650 061002 CAJAMARCA SAN MIGUEL CALQUIS SIERRA
651 061003 CAJAMARCA SAN MIGUEL LA FLORIDA COSTA
652 061004 CAJAMARCA SAN MIGUEL LLAPA SIERRA
653 061005 CAJAMARCA SAN MIGUEL NANCHOC COSTA
654 061006 CAJAMARCA SAN MIGUEL NIEPOS SIERRA
655 061007 CAJAMARCA SAN MIGUEL SAN GREGORIO COSTA
656 061008 CAJAMARCA SAN MIGUEL SAN SILVESTRE DE COCHAN SIERRA
657 061009 CAJAMARCA SAN MIGUEL EL PRADO SIERRA
658 061010 CAJAMARCA SAN MIGUEL UNION AGUA BLANCA SIERRA
659 061011 CAJAMARCA SAN MIGUEL TONGOD SIERRA







660 061012 CAJAMARCA SAN MIGUEL CATILLUC SIERRA
661 061013 CAJAMARCA SAN MIGUEL BOLIVAR SIERRA
662 061101 CAJAMARCA SAN IGNACIO SAN IGNACIO SELVA
663 061102 CAJAMARCA SAN IGNACIO CHIRINOS SELVA
664 061103 CAJAMARCA SAN IGNACIO HUARANGO SELVA
665 061104 CAJAMARCA SAN IGNACIO NAMBALLE SELVA
666 061105 CAJAMARCA SAN IGNACIO LA COIPA SELVA
667 061106 CAJAMARCA SAN IGNACIO SAN JOSE DE LOURDES SELVA
668 061107 CAJAMARCA SAN IGNACIO TABACONAS SIERRA
669 061201 CAJAMARCA SAN MARCOS PEDRO GALVEZ SIERRA
670 061202 CAJAMARCA SAN MARCOS ICHOCAN SIERRA
671 061203 CAJAMARCA SAN MARCOS GREGORIO PITA SIERRA
672 061204 CAJAMARCA SAN MARCOS JOSE MANUEL QUIROZ SIERRA
673 061205 CAJAMARCA SAN MARCOS EDUARDO VILLANUEVA SIERRA
674 061206 CAJAMARCA SAN MARCOS JOSE SABOGAL SIERRA
675 061207 CAJAMARCA SAN MARCOS CHANCAY SIERRA
676 061301 CAJAMARCA SAN PABLO SAN PABLO SIERRA
677 061302 CAJAMARCA SAN PABLO SAN BERNARDINO SIERRA
678 061303 CAJAMARCA SAN PABLO SAN LUIS COSTA
679 061304 CAJAMARCA SAN PABLO TUMBADEN SIERRA
680 070101 CUSCO CUSCO CUSCO SIERRA
681 070102 CUSCO CUSCO CCORCA SIERRA
682 070103 CUSCO CUSCO POROY SIERRA
683 070104 CUSCO CUSCO SAN JERONIMO SIERRA
684 070105 CUSCO CUSCO SAN SEBASTIAN SIERRA
685 070106 CUSCO CUSCO SANTIAGO SIERRA







686 070107 CUSCO CUSCO SAYLLA SIERRA
687 070108 CUSCO CUSCO WANCHAQ SIERRA
688 070201 CUSCO ACOMAYO ACOMAYO SIERRA
689 070202 CUSCO ACOMAYO ACOPIA SIERRA
690 070203 CUSCO ACOMAYO ACOS SIERRA
691 070204 CUSCO ACOMAYO POMACANCHI SIERRA
692 070205 CUSCO ACOMAYO RONDOCAN SIERRA
693 070206 CUSCO ACOMAYO SANGARARA SIERRA
694 070207 CUSCO ACOMAYO MOSOC LLACTA SIERRA
695 070301 CUSCO ANTA ANTA SIERRA
696 070302 CUSCO ANTA CHINCHAYPUJIO SIERRA
697 070303 CUSCO ANTA HUAROCONDO SIERRA
698 070304 CUSCO ANTA LIMATAMBO SIERRA
699 070305 CUSCO ANTA MOLLEPATA SIERRA
700 070306 CUSCO ANTA PUCYURA SIERRA
701 070307 CUSCO ANTA ZURITE SIERRA
702 070308 CUSCO ANTA CACHIMAYO SIERRA
703 070309 CUSCO ANTA ANCAHUASI SIERRA
704 070401 CUSCO CALCA CALCA SIERRA
705 070402 CUSCO CALCA COYA SIERRA
706 070403 CUSCO CALCA LAMAY SIERRA
707 070404 CUSCO CALCA LARES SIERRA
708 070405 CUSCO CALCA PISAC SIERRA
709 070406 CUSCO CALCA SAN SALVADOR SIERRA
710 070407 CUSCO CALCA TARAY SIERRA
711 070408 CUSCO CALCA YANATILE SIERRA







712 070501 CUSCO CANAS YANAOCA SIERRA
713 070502 CUSCO CANAS CHECCA SIERRA
714 070503 CUSCO CANAS KUNTURKANKI SIERRA
715 070504 CUSCO CANAS LANGUI SIERRA
716 070505 CUSCO CANAS LAYO SIERRA
717 070506 CUSCO CANAS PAMPAMARCA SIERRA
718 070507 CUSCO CANAS QUEHUE SIERRA
719 070508 CUSCO CANAS TUPAC AMARU SIERRA
720 070601 CUSCO CANCHIS SICUANI SIERRA
721 070602 CUSCO CANCHIS COMBAPATA SIERRA
722 070603 CUSCO CANCHIS CHECACUPE SIERRA
723 070604 CUSCO CANCHIS MARANGANI SIERRA
724 070605 CUSCO CANCHIS PITUMARCA SIERRA
725 070606 CUSCO CANCHIS SAN PABLO SIERRA
726 070607 CUSCO CANCHIS SAN PEDRO SIERRA
727 070608 CUSCO CANCHIS TINTA SIERRA
728 070701 CUSCO CHUMBIVILCAS SANTO TOMAS SIERRA
729 070702 CUSCO CHUMBIVILCAS CAPACMARCA SIERRA
730 070703 CUSCO CHUMBIVILCAS COLQUEMARCA SIERRA
731 070704 CUSCO CHUMBIVILCAS CHAMACA SIERRA
732 070705 CUSCO CHUMBIVILCAS LIVITACA SIERRA
733 070706 CUSCO CHUMBIVILCAS LLUSCO SIERRA
734 070707 CUSCO CHUMBIVILCAS QUIÑOTA SIERRA
735 070708 CUSCO CHUMBIVILCAS VELILLE SIERRA
736 070801 CUSCO ESPINAR ESPINAR SIERRA
737 070802 CUSCO ESPINAR CONDOROMA SIERRA







738 070803 CUSCO ESPINAR COPORAQUE SIERRA
739 070804 CUSCO ESPINAR OCCORURO SIERRA
740 070805 CUSCO ESPINAR PALLPATA SIERRA
741 070806 CUSCO ESPINAR PICHIGUA SIERRA
742 070807 CUSCO ESPINAR SUYCKUTAMBO SIERRA
743 070808 CUSCO ESPINAR ALTO PICHIGUA SIERRA
744 070901 CUSCO LA CONVENCION SANTA ANA SELVA
745 070902 CUSCO LA CONVENCION ECHARATI SELVA
746 070903 CUSCO LA CONVENCION HUAYOPATA SIERRA
747 070904 CUSCO LA CONVENCION MARANURA SELVA
748 070905 CUSCO LA CONVENCION OCOBAMBA SIERRA
749 070906 CUSCO LA CONVENCION SANTA TERESA SIERRA
750 070907 CUSCO LA CONVENCION VILCABAMBA SIERRA
751 070908 CUSCO LA CONVENCION QUELLOUNO SELVA
752 070909 CUSCO LA CONVENCION KIMBIRI SELVA
753 070910 CUSCO LA CONVENCION PICHARI SELVA
754 071001 CUSCO PARURO PARURO SIERRA
755 071002 CUSCO PARURO ACCHA SIERRA
756 071003 CUSCO PARURO CCAPI SIERRA
757 071004 CUSCO PARURO COLCHA SIERRA
758 071005 CUSCO PARURO HUANOQUITE SIERRA
759 071006 CUSCO PARURO OMACHA SIERRA
760 071007 CUSCO PARURO YAURISQUE SIERRA
761 071008 CUSCO PARURO PACCARITAMBO SIERRA
762 071009 CUSCO PARURO PILLPINTO SIERRA
763 071101 CUSCO PAUCARTAMBO PAUCARTAMBO SIERRA







764 071102 CUSCO PAUCARTAMBO CAICAY SIERRA
765 071103 CUSCO PAUCARTAMBO COLQUEPATA SIERRA
766 071104 CUSCO PAUCARTAMBO CHALLABAMBA SIERRA
767 071105 CUSCO PAUCARTAMBO KOSÑIPATA SELVA
768 071106 CUSCO PAUCARTAMBO HUANCARANI SIERRA
769 071201 CUSCO QUISPICANCHIS URCOS SIERRA
770 071202 CUSCO QUISPICANCHIS ANDAHUAYLILLAS SIERRA
771 071203 CUSCO QUISPICANCHIS CAMANTI SELVA
772 071204 CUSCO QUISPICANCHIS CCARHUAYO SIERRA
773 071205 CUSCO QUISPICANCHIS CCATCA SIERRA
774 071206 CUSCO QUISPICANCHIS CUSIPATA SIERRA
775 071207 CUSCO QUISPICANCHIS HUARO SIERRA
776 071208 CUSCO QUISPICANCHIS LUCRE SIERRA
777 071209 CUSCO QUISPICANCHIS MARCAPATA SIERRA
778 071210 CUSCO QUISPICANCHIS OCONGATE SIERRA
779 071211 CUSCO QUISPICANCHIS OROPESA SIERRA
780 071212 CUSCO QUISPICANCHIS QUIQUIJANA SIERRA
781 071301 CUSCO URUBAMBA URUBAMBA SIERRA
782 071302 CUSCO URUBAMBA CHINCHERO SIERRA
783 071303 CUSCO URUBAMBA HUAYLLABAMBA SIERRA
784 071304 CUSCO URUBAMBA MACHUPICCHU SIERRA
785 071305 CUSCO URUBAMBA MARAS SIERRA
786 071306 CUSCO URUBAMBA OLLANTAYTAMBO SIERRA
787 071307 CUSCO URUBAMBA YUCAY SIERRA
788 080101 HUANCAVELICA HUANCAVELICA HUANCAVELICA SIERRA
789 080102 HUANCAVELICA HUANCAVELICA ACOBAMBILLA SIERRA







790 080103 HUANCAVELICA HUANCAVELICA ACORIA SIERRA
791 080104 HUANCAVELICA HUANCAVELICA CONAYCA SIERRA
792 080105 HUANCAVELICA HUANCAVELICA CUENCA SIERRA
793 080106 HUANCAVELICA HUANCAVELICA HUACHOCOLPA SIERRA
794 080108 HUANCAVELICA HUANCAVELICA HUAYLLAHUARA SIERRA
795 080109 HUANCAVELICA HUANCAVELICA IZCUCHACA SIERRA
796 080110 HUANCAVELICA HUANCAVELICA LARIA SIERRA
797 080111 HUANCAVELICA HUANCAVELICA MANTA SIERRA
798 080112 HUANCAVELICA HUANCAVELICA MARISCAL CACERES SIERRA
799 080113 HUANCAVELICA HUANCAVELICA MOYA SIERRA
800 080114 HUANCAVELICA HUANCAVELICA NUEVO OCCORO SIERRA
801 080115 HUANCAVELICA HUANCAVELICA PALCA SIERRA
802 080116 HUANCAVELICA HUANCAVELICA PILCHACA SIERRA
803 080117 HUANCAVELICA HUANCAVELICA VILCA SIERRA
804 080118 HUANCAVELICA HUANCAVELICA YAULI SIERRA
805 080119 HUANCAVELICA HUANCAVELICA ASCENSION SIERRA
806 080120 HUANCAVELICA HUANCAVELICA HUANDO SIERRA
807 080201 HUANCAVELICA ACOBAMBA ACOBAMBA SIERRA
808 080202 HUANCAVELICA ACOBAMBA ANTA SIERRA
809 080203 HUANCAVELICA ACOBAMBA ANDABAMBA SIERRA
810 080204 HUANCAVELICA ACOBAMBA CAJA SIERRA
811 080205 HUANCAVELICA ACOBAMBA MARCAS SIERRA
812 080206 HUANCAVELICA ACOBAMBA PAUCARA SIERRA
813 080207 HUANCAVELICA ACOBAMBA POMACOCHA SIERRA
814 080208 HUANCAVELICA ACOBAMBA ROSARIO SIERRA
815 080301 HUANCAVELICA ANGARAES LIRCAY SIERRA







816 080302 HUANCAVELICA ANGARAES ANCHONGA SIERRA
817 080303 HUANCAVELICA ANGARAES CALLANMARCA SIERRA
818 080304 HUANCAVELICA ANGARAES CONGALLA SIERRA
819 080305 HUANCAVELICA ANGARAES CHINCHO SIERRA
820 080306 HUANCAVELICA ANGARAES HUALLAY-GRANDE SIERRA
821 080307 HUANCAVELICA ANGARAES HUANCA-HUANCA SIERRA
822 080308 HUANCAVELICA ANGARAES JULCAMARCA SIERRA
823 080309 HUANCAVELICA ANGARAES SAN ANTONIO DE ANTAPARCO SIERRA
824 080310 HUANCAVELICA ANGARAES SANTO TOMAS DE PATA SIERRA
825 080311 HUANCAVELICA ANGARAES SECCLLA SIERRA
826 080312 HUANCAVELICA ANGARAES CCOCHACCASA SIERRA
827 080401 HUANCAVELICA CASTROVIRREYNA CASTROVIRREYNA SIERRA
828 080402 HUANCAVELICA CASTROVIRREYNA ARMA SIERRA
829 080403 HUANCAVELICA CASTROVIRREYNA AURAHUA SIERRA
830 080405 HUANCAVELICA CASTROVIRREYNA CAPILLAS SIERRA
831 080406 HUANCAVELICA CASTROVIRREYNA COCAS SIERRA
832 080408 HUANCAVELICA CASTROVIRREYNA CHUPAMARCA SIERRA
833 080409 HUANCAVELICA CASTROVIRREYNA HUACHOS SIERRA
834 080410 HUANCAVELICA CASTROVIRREYNA HUAMATAMBO SIERRA
835 080414 HUANCAVELICA CASTROVIRREYNA MOLLEPAMPA SIERRA
836 080422 HUANCAVELICA CASTROVIRREYNA SAN JUAN SIERRA
837 080427 HUANCAVELICA CASTROVIRREYNA TANTARA SIERRA
838 080428 HUANCAVELICA CASTROVIRREYNA TICRAPO SIERRA
839 080429 HUANCAVELICA CASTROVIRREYNA SANTA ANA SIERRA
840 080501 HUANCAVELICA TAYACAJA PAMPAS SIERRA
841 080502 HUANCAVELICA TAYACAJA ACOSTAMBO SIERRA







842 080503 HUANCAVELICA TAYACAJA ACRAQUIA SIERRA
843 080504 HUANCAVELICA TAYACAJA AHUAYCHA SIERRA
844 080506 HUANCAVELICA TAYACAJA COLCABAMBA SIERRA
845 080509 HUANCAVELICA TAYACAJA DANIEL HERNANDEZ SIERRA
846 080511 HUANCAVELICA TAYACAJA HUACHOCOLPA SIERRA
847 080512 HUANCAVELICA TAYACAJA HUARIBAMBA SIERRA
848 080515 HUANCAVELICA TAYACAJA ÑAHUIMPUQUIO SIERRA
849 080517 HUANCAVELICA TAYACAJA PAZOS SIERRA
850 080518 HUANCAVELICA TAYACAJA QUISHUAR SIERRA
851 080519 HUANCAVELICA TAYACAJA SALCABAMBA SIERRA
852 080520 HUANCAVELICA TAYACAJA SAN MARCOS DE ROCCHAC SIERRA
853 080523 HUANCAVELICA TAYACAJA SURCABAMBA SIERRA
854 080524 HUANCAVELICA TAYACAJA PACHAMARCA #N/A
855 080525 HUANCAVELICA TAYACAJA TINTAY PUNCU SIERRA
856 080526 HUANCAVELICA TAYACAJA SALCAHUASI SIERRA
857 080527 HUANCAVELICA TAYACAJA HUANDO #N/A
858 080601 HUANCAVELICA HUAYTARA AYAVI SIERRA
859 080602 HUANCAVELICA HUAYTARA CORDOVA SIERRA
860 080603 HUANCAVELICA HUAYTARA HUAYACUNDO ARMA SIERRA
861 080604 HUANCAVELICA HUAYTARA HUAYTARA SIERRA
862 080605 HUANCAVELICA HUAYTARA LARAMARCA SIERRA
863 080606 HUANCAVELICA HUAYTARA OCOYO SIERRA
864 080607 HUANCAVELICA HUAYTARA PILPICHACA SIERRA
865 080608 HUANCAVELICA HUAYTARA QUERCO SIERRA
866 080609 HUANCAVELICA HUAYTARA QUITO ARMA SIERRA
867 080610 HUANCAVELICA HUAYTARA SAN ANTONIO DE CUSICANCHA SIERRA







868 080611 HUANCAVELICA HUAYTARA SAN FRANCISCO DE SANGAYAICO SIERRA
869 080612 HUANCAVELICA HUAYTARA SAN ISIDRO SIERRA
870 080613 HUANCAVELICA HUAYTARA SANTIAGO DE CHOCORVOS SIERRA
871 080614 HUANCAVELICA HUAYTARA SANTIAGO DE QUIRAHUARA SIERRA
872 080615 HUANCAVELICA HUAYTARA SANTO DOMINGO DE CAPILLAS SIERRA
873 080616 HUANCAVELICA HUAYTARA TAMBO SIERRA
874 080701 HUANCAVELICA CHURCAMPA CHURCAMPA SIERRA
875 080702 HUANCAVELICA CHURCAMPA ANCO SIERRA
876 080703 HUANCAVELICA CHURCAMPA CHINCHIHUASI SIERRA
877 080704 HUANCAVELICA CHURCAMPA EL CARMEN SIERRA
878 080705 HUANCAVELICA CHURCAMPA LA MERCED SIERRA
879 080706 HUANCAVELICA CHURCAMPA LOCROJA SIERRA
880 080707 HUANCAVELICA CHURCAMPA PAUCARBAMBA SIERRA
881 080708 HUANCAVELICA CHURCAMPA SAN MIGUEL DE MAYOCC SIERRA
882 080709 HUANCAVELICA CHURCAMPA SAN PEDRO DE CORIS SIERRA
883 080710 HUANCAVELICA CHURCAMPA PACHAMARCA SIERRA
884 090101 HUANUCO HUANUCO HUANUCO SIERRA
885 090102 HUANUCO HUANUCO CHINCHAO SIERRA
886 090103 HUANUCO HUANUCO CHURUBAMBA SIERRA
887 090104 HUANUCO HUANUCO MARGOS SIERRA
888 090105 HUANUCO HUANUCO QUISQUI SIERRA
889 090106 HUANUCO HUANUCO SAN FRANCISCO DE CAYRAN SIERRA
890 090107 HUANUCO HUANUCO SAN PEDRO DE CHAULAN SIERRA
891 090108 HUANUCO HUANUCO SANTA MARIA DEL VALLE SIERRA
892 090109 HUANUCO HUANUCO YARUMAYO SIERRA
893 090110 HUANUCO HUANUCO AMARILIS SIERRA







894 090111 HUANUCO HUANUCO PILLCO MARCA SIERRA
895 090201 HUANUCO AMBO AMBO SIERRA
896 090202 HUANUCO AMBO CAYNA SIERRA
897 090203 HUANUCO AMBO COLPAS SIERRA
898 090204 HUANUCO AMBO CONCHAMARCA SIERRA
899 090205 HUANUCO AMBO HUACAR SIERRA
900 090206 HUANUCO AMBO SAN FRANCISCO SIERRA
901 090207 HUANUCO AMBO SAN RAFAEL SIERRA
902 090208 HUANUCO AMBO TOMAY-KICHWA SIERRA
903 090301 HUANUCO DOS DE MAYO LA UNION SIERRA
904 090302 HUANUCO DOS DE MAYO HUALLANCA #N/A
905 090307 HUANUCO DOS DE MAYO CHUQUIS SIERRA
906 090312 HUANUCO DOS DE MAYO MARIAS SIERRA
907 090314 HUANUCO DOS DE MAYO PACHAS SIERRA
908 090316 HUANUCO DOS DE MAYO QUIVILLA SIERRA
909 090317 HUANUCO DOS DE MAYO RIPAN SIERRA
910 090321 HUANUCO DOS DE MAYO SHUNQUI SIERRA
911 090322 HUANUCO DOS DE MAYO SILLAPATA SIERRA
912 090323 HUANUCO DOS DE MAYO YANAS SIERRA
913 090401 HUANUCO HUAMALIES LLATA SIERRA
914 090402 HUANUCO HUAMALIES ARANCAY SIERRA
915 090403 HUANUCO HUAMALIES CHAVIN DE PARIARCA SIERRA
916 090404 HUANUCO HUAMALIES JACAS GRANDE SIERRA
917 090405 HUANUCO HUAMALIES JIRCAN SIERRA
918 090406 HUANUCO HUAMALIES MIRAFLORES SIERRA
919 090407 HUANUCO HUAMALIES MONZON SIERRA







920 090408 HUANUCO HUAMALIES PUNCHAO SIERRA
921 090409 HUANUCO HUAMALIES PUÑOS SIERRA
922 090410 HUANUCO HUAMALIES SINGA SIERRA
923 090411 HUANUCO HUAMALIES TANTAMAYO SIERRA
924 090501 HUANUCO MARAÑON HUACRACHUCO SIERRA
925 090502 HUANUCO MARAÑON CHOLON SIERRA
926 090505 HUANUCO MARAÑON SAN BUENAVENTURA #N/A
927 090601 HUANUCO LEONCIO PRADO RUPA-RUPA SELVA
928 090602 HUANUCO LEONCIO PRADO DANIEL ALOMIA ROBLES SELVA
929 090603 HUANUCO LEONCIO PRADO HERMILIO VALDIZAN SELVA
930 090604 HUANUCO LEONCIO PRADO LUYANDO SELVA
931 090605 HUANUCO LEONCIO PRADO MARIANO DAMASO BERAUN SELVA
932 090606 HUANUCO LEONCIO PRADO JOSE CRESPO Y CASTILLO SELVA
933 090701 HUANUCO PACHITEA PANAO SIERRA
934 090702 HUANUCO PACHITEA CHAGLLA SIERRA
935 090704 HUANUCO PACHITEA MOLINO SIERRA
936 090706 HUANUCO PACHITEA UMARI SIERRA
937 090801 HUANUCO PUERTO INCA HONORIA SELVA
938 090802 HUANUCO PUERTO INCA PUERTO INCA SELVA
939 090803 HUANUCO PUERTO INCA CODO DEL POZUZO SELVA
940 090804 HUANUCO PUERTO INCA TOURNAVISTA SELVA
941 090805 HUANUCO PUERTO INCA YUYAPICHIS SELVA
942 090901 HUANUCO HUACAYBAMBA HUACAYBAMBA SIERRA
943 090902 HUANUCO HUACAYBAMBA PINRA SIERRA
944 090903 HUANUCO HUACAYBAMBA CANCHABAMBA SIERRA
945 090904 HUANUCO HUACAYBAMBA COCHABAMBA SIERRA







946 091001 HUANUCO LAURICOCHA JESUS SIERRA
947 091002 HUANUCO LAURICOCHA BAÑOS SIERRA
948 091003 HUANUCO LAURICOCHA SAN FRANCISCO DE ASIS SIERRA
949 091004 HUANUCO LAURICOCHA QUEROPALCA SIERRA
950 091005 HUANUCO LAURICOCHA SAN MIGUEL DE CAURI SIERRA
951 091006 HUANUCO LAURICOCHA RONDOS SIERRA
952 091007 HUANUCO LAURICOCHA JIVIA SIERRA
953 091101 HUANUCO YAROWILCA CHAVINILLO SIERRA
954 091102 HUANUCO YAROWILCA APARICIO POMARES SIERRA
955 091103 HUANUCO YAROWILCA CAHUAC SIERRA
956 091104 HUANUCO YAROWILCA CHACABAMBA SIERRA
957 091105 HUANUCO YAROWILCA JACAS CHICO SIERRA
958 091106 HUANUCO YAROWILCA OBAS SIERRA
959 091107 HUANUCO YAROWILCA PAMPAMARCA SIERRA
960 091108 HUANUCO YAROWILCA CHORAS SIERRA
961 100101 ICA ICA ICA COSTA
962 100102 ICA ICA LA TINGUIÑA COSTA
963 100103 ICA ICA LOS AQUIJES COSTA
964 100104 ICA ICA PARCONA COSTA
965 100105 ICA ICA PUEBLO NUEVO COSTA
966 100106 ICA ICA SALAS COSTA
967 100107 ICA ICA SAN JOSE DE LOS MOLINOS COSTA
968 100108 ICA ICA SAN JUAN BAUTISTA COSTA
969 100109 ICA ICA SANTIAGO COSTA
970 100110 ICA ICA SUBTANJALLA COSTA
971 100111 ICA ICA YAUCA DEL ROSARIO SIERRA







972 100112 ICA ICA TATE COSTA
973 100113 ICA ICA PACHACUTEC COSTA
974 100114 ICA ICA OCUCAJE COSTA
975 100201 ICA CHINCHA CHINCHA ALTA COSTA
976 100202 ICA CHINCHA CHAVIN SIERRA
977 100203 ICA CHINCHA CHINCHA BAJA COSTA
978 100204 ICA CHINCHA EL CARMEN COSTA
979 100205 ICA CHINCHA GROCIO PRADO COSTA
980 100206 ICA CHINCHA SAN PEDRO DE HUACARPANA SIERRA
981 100207 ICA CHINCHA SUNAMPE COSTA
982 100208 ICA CHINCHA TAMBO DE MORA COSTA
983 100209 ICA CHINCHA ALTO LARAN COSTA
984 100210 ICA CHINCHA PUEBLO NUEVO COSTA
985 100211 ICA CHINCHA SAN JUAN DE YANAC SIERRA
986 100301 ICA NAZCA NAZCA COSTA
987 100302 ICA NAZCA CHANGUILLO COSTA
988 100303 ICA NAZCA EL INGENIO COSTA
989 100304 ICA NAZCA MARCONA COSTA
990 100305 ICA NAZCA VISTA ALEGRE COSTA
991 100401 ICA PISCO PISCO COSTA
992 100402 ICA PISCO HUANCANO SIERRA
993 100403 ICA PISCO HUMAY COSTA
994 100404 ICA PISCO INDEPENDENCIA COSTA
995 100405 ICA PISCO PARACAS COSTA
996 100406 ICA PISCO SAN ANDRES COSTA
997 100407 ICA PISCO SAN CLEMENTE COSTA







998 100408 ICA PISCO TUPAC AMARU INCA COSTA
999 100501 ICA PALPA PALPA COSTA


1000 100502 ICA PALPA LLIPATA COSTA
1001 100503 ICA PALPA RIO GRANDE COSTA
1002 100504 ICA PALPA SANTA CRUZ COSTA
1003 100505 ICA PALPA TIBILLO SIERRA
1004 110101 JUNIN HUANCAYO HUANCAYO SIERRA
1005 110103 JUNIN HUANCAYO CARHUACALLANGA SIERRA
1006 110104 JUNIN HUANCAYO COLCA SIERRA
1007 110105 JUNIN HUANCAYO CULLHUAS SIERRA
1008 110106 JUNIN HUANCAYO CHACAPAMPA SIERRA
1009 110107 JUNIN HUANCAYO CHICCHE SIERRA
1010 110108 JUNIN HUANCAYO CHILCA SIERRA
1011 110109 JUNIN HUANCAYO CHONGOS ALTO SIERRA
1012 110112 JUNIN HUANCAYO CHUPURO SIERRA
1013 110113 JUNIN HUANCAYO EL TAMBO SIERRA
1014 110114 JUNIN HUANCAYO HUACRAPUQUIO SIERRA
1015 110116 JUNIN HUANCAYO HUALHUAS SIERRA
1016 110118 JUNIN HUANCAYO HUANCAN SIERRA
1017 110119 JUNIN HUANCAYO HUASICANCHA SIERRA
1018 110120 JUNIN HUANCAYO HUAYUCACHI SIERRA
1019 110121 JUNIN HUANCAYO INGENIO SIERRA
1020 110122 JUNIN HUANCAYO PARIAHUANCA SIERRA
1021 110123 JUNIN HUANCAYO PILCOMAYO SIERRA
1022 110124 JUNIN HUANCAYO PUCARA SIERRA
1023 110125 JUNIN HUANCAYO QUICHUAY SIERRA







1024 110126 JUNIN HUANCAYO QUILCAS SIERRA
1025 110127 JUNIN HUANCAYO SAN AGUSTIN SIERRA
1026 110128 JUNIN HUANCAYO SAN JERONIMO DE TUNAN SIERRA
1027 110131 JUNIN HUANCAYO SANTO DOMINGO DE ACOBAMBA SIERRA
1028 110132 JUNIN HUANCAYO SAÑO SIERRA
1029 110133 JUNIN HUANCAYO SAPALLANGA SIERRA
1030 110134 JUNIN HUANCAYO SICAYA SIERRA
1031 110136 JUNIN HUANCAYO VIQUES SIERRA
1032 110201 JUNIN CONCEPCION CONCEPCION SIERRA
1033 110202 JUNIN CONCEPCION ACO SIERRA
1034 110203 JUNIN CONCEPCION ANDAMARCA SIERRA
1035 110204 JUNIN CONCEPCION COMAS SIERRA
1036 110205 JUNIN CONCEPCION COCHAS SIERRA
1037 110206 JUNIN CONCEPCION CHAMBARA SIERRA
1038 110207 JUNIN CONCEPCION HEROINAS TOLEDO SIERRA
1039 110208 JUNIN CONCEPCION MANZANARES SIERRA
1040 110209 JUNIN CONCEPCION MARISCAL CASTILLA SIERRA
1041 110210 JUNIN CONCEPCION MATAHUASI SIERRA
1042 110211 JUNIN CONCEPCION MITO SIERRA
1043 110212 JUNIN CONCEPCION NUEVE DE JULIO SIERRA
1044 110213 JUNIN CONCEPCION ORCOTUNA SIERRA
1045 110214 JUNIN CONCEPCION SANTA ROSA DE OCOPA SIERRA
1046 110215 JUNIN CONCEPCION SAN JOSE DE QUERO SIERRA
1047 110301 JUNIN JAUJA JAUJA SIERRA
1048 110302 JUNIN JAUJA ACOLLA SIERRA
1049 110303 JUNIN JAUJA APATA SIERRA







1050 110304 JUNIN JAUJA ATAURA SIERRA
1051 110305 JUNIN JAUJA CANCHAYLLO SIERRA
1052 110306 JUNIN JAUJA EL MANTARO SIERRA
1053 110307 JUNIN JAUJA HUAMALI SIERRA
1054 110308 JUNIN JAUJA HUARIPAMPA SIERRA
1055 110309 JUNIN JAUJA HUERTAS SIERRA
1056 110310 JUNIN JAUJA JANJAILLO SIERRA
1057 110311 JUNIN JAUJA JULCAN SIERRA
1058 110312 JUNIN JAUJA LEONOR ORDOÑEZ SIERRA
1059 110313 JUNIN JAUJA LLOCLLAPAMPA SIERRA
1060 110314 JUNIN JAUJA MARCO SIERRA
1061 110315 JUNIN JAUJA MASMA SIERRA
1062 110316 JUNIN JAUJA MOLINOS SIERRA
1063 110317 JUNIN JAUJA MONOBAMBA SIERRA
1064 110318 JUNIN JAUJA MUQUI SIERRA
1065 110319 JUNIN JAUJA MUQUIYAUYO SIERRA
1066 110320 JUNIN JAUJA PACA SIERRA
1067 110321 JUNIN JAUJA PACCHA SIERRA
1068 110322 JUNIN JAUJA PANCAN SIERRA
1069 110323 JUNIN JAUJA PARCO SIERRA
1070 110324 JUNIN JAUJA POMACANCHA SIERRA
1071 110325 JUNIN JAUJA RICRAN SIERRA
1072 110326 JUNIN JAUJA SAN LORENZO SIERRA
1073 110327 JUNIN JAUJA SAN PEDRO DE CHUNAN SIERRA
1074 110328 JUNIN JAUJA SINCOS SIERRA
1075 110329 JUNIN JAUJA TUNAN MARCA SIERRA







1076 110330 JUNIN JAUJA YAULI SIERRA
1077 110331 JUNIN JAUJA CURICACA SIERRA
1078 110332 JUNIN JAUJA MASMA CHICCHE SIERRA
1079 110333 JUNIN JAUJA SAUSA SIERRA
1080 110334 JUNIN JAUJA YAUYOS SIERRA
1081 110401 JUNIN JUNIN JUNIN SIERRA
1082 110402 JUNIN JUNIN CARHUAMAYO SIERRA
1083 110403 JUNIN JUNIN ONDORES SIERRA
1084 110404 JUNIN JUNIN ULCUMAYO SIERRA
1085 110501 JUNIN TARMA TARMA SIERRA
1086 110502 JUNIN TARMA ACOBAMBA SIERRA
1087 110503 JUNIN TARMA HUARICOLCA SIERRA
1088 110504 JUNIN TARMA HUASAHUASI SIERRA
1089 110505 JUNIN TARMA LA UNION SIERRA
1090 110506 JUNIN TARMA PALCA SIERRA
1091 110507 JUNIN TARMA PALCAMAYO SIERRA
1092 110508 JUNIN TARMA SAN PEDRO DE CAJAS SIERRA
1093 110509 JUNIN TARMA TAPO SIERRA
1094 110601 JUNIN YAULI LA OROYA SIERRA
1095 110602 JUNIN YAULI CHACAPALPA SIERRA
1096 110603 JUNIN YAULI HUAY HUAY SIERRA
1097 110604 JUNIN YAULI MARCAPOMACOCHA SIERRA
1098 110605 JUNIN YAULI MOROCOCHA SIERRA
1099 110606 JUNIN YAULI PACCHA SIERRA
1100 110607 JUNIN YAULI SANTA BARBARA DE CARHUACAYAN SIERRA
1101 110608 JUNIN YAULI SUITUCANCHA SIERRA







1102 110609 JUNIN YAULI YAULI SIERRA
1103 110610 JUNIN YAULI SANTA ROSA DE SACCO SIERRA
1104 110701 JUNIN SATIPO SATIPO SELVA
1105 110702 JUNIN SATIPO COVIRIALI SELVA
1106 110703 JUNIN SATIPO LLAYLLA SELVA
1107 110704 JUNIN SATIPO MAZAMARI SELVA
1108 110705 JUNIN SATIPO PAMPA HERMOSA SIERRA
1109 110706 JUNIN SATIPO PANGOA SELVA
1110 110707 JUNIN SATIPO RIO NEGRO SELVA
1111 110708 JUNIN SATIPO RIO TAMBO SELVA
1112 110801 JUNIN CHANCHAMAYO CHANCHAMAYO SELVA
1113 110802 JUNIN CHANCHAMAYO SAN RAMON SELVA
1114 110803 JUNIN CHANCHAMAYO VITOC SELVA
1115 110804 JUNIN CHANCHAMAYO SAN LUIS DE SHUARO SELVA
1116 110805 JUNIN CHANCHAMAYO PICHANAQUI SELVA
1117 110806 JUNIN CHANCHAMAYO PERENE SELVA
1118 110901 JUNIN CHUPACA CHUPACA SIERRA
1119 110902 JUNIN CHUPACA AHUAC SIERRA
1120 110903 JUNIN CHUPACA CHONGOS BAJO SIERRA
1121 110904 JUNIN CHUPACA HUACHAC SIERRA
1122 110905 JUNIN CHUPACA HUAMANCACA CHICO SIERRA
1123 110906 JUNIN CHUPACA SAN JUAN DE YSCOS SIERRA
1124 110907 JUNIN CHUPACA SAN JUAN DE JARPA SIERRA
1125 110908 JUNIN CHUPACA TRES DE DICIEMBRE SIERRA
1126 110909 JUNIN CHUPACA YANACANCHA SIERRA
1127 120101 LA LIBERTAD TRUJILLO TRUJILLO COSTA







1128 120102 LA LIBERTAD TRUJILLO HUANCHACO COSTA
1129 120103 LA LIBERTAD TRUJILLO LAREDO COSTA
1130 120104 LA LIBERTAD TRUJILLO MOCHE COSTA
1131 120105 LA LIBERTAD TRUJILLO SALAVERRY COSTA
1132 120106 LA LIBERTAD TRUJILLO SIMBAL COSTA
1133 120107 LA LIBERTAD TRUJILLO VICTOR LARCO HERRERA COSTA
1134 120109 LA LIBERTAD TRUJILLO POROTO COSTA
1135 120110 LA LIBERTAD TRUJILLO EL PORVENIR COSTA
1136 120111 LA LIBERTAD TRUJILLO LA ESPERANZA COSTA
1137 120112 LA LIBERTAD TRUJILLO FLORENCIA DE MORA COSTA
1138 120201 LA LIBERTAD BOLIVAR BOLIVAR SIERRA
1139 120202 LA LIBERTAD BOLIVAR BAMBAMARCA SIERRA
1140 120203 LA LIBERTAD BOLIVAR CONDORMARCA SIERRA
1141 120204 LA LIBERTAD BOLIVAR LONGOTEA SIERRA
1142 120205 LA LIBERTAD BOLIVAR UCUNCHA SIERRA
1143 120206 LA LIBERTAD BOLIVAR UCHUMARCA SIERRA
1144 120301 LA LIBERTAD SANCHEZ CARRION HUAMACHUCO SIERRA
1145 120302 LA LIBERTAD SANCHEZ CARRION COCHORCO SIERRA
1146 120303 LA LIBERTAD SANCHEZ CARRION CURGOS SIERRA
1147 120304 LA LIBERTAD SANCHEZ CARRION CHUGAY SIERRA
1148 120305 LA LIBERTAD SANCHEZ CARRION MARCABAL SIERRA
1149 120306 LA LIBERTAD SANCHEZ CARRION SANAGORAN SIERRA
1150 120307 LA LIBERTAD SANCHEZ CARRION SARIN SIERRA
1151 120308 LA LIBERTAD SANCHEZ CARRION SARTIBAMBA SIERRA
1152 120401 LA LIBERTAD OTUZCO OTUZCO SIERRA
1153 120402 LA LIBERTAD OTUZCO AGALLPAMPA SIERRA







1154 120403 LA LIBERTAD OTUZCO CHARAT SIERRA
1155 120404 LA LIBERTAD OTUZCO HUARANCHAL SIERRA
1156 120405 LA LIBERTAD OTUZCO LA CUESTA SIERRA
1157 120408 LA LIBERTAD OTUZCO PARANDAY SIERRA
1158 120409 LA LIBERTAD OTUZCO SALPO SIERRA
1159 120410 LA LIBERTAD OTUZCO SINSICAP SIERRA
1160 120411 LA LIBERTAD OTUZCO USQUIL SIERRA
1161 120413 LA LIBERTAD OTUZCO MACHE SIERRA
1162 120501 LA LIBERTAD PACASMAYO SAN PEDRO DE LLOC COSTA
1163 120503 LA LIBERTAD PACASMAYO GUADALUPE COSTA
1164 120504 LA LIBERTAD PACASMAYO JEQUETEPEQUE COSTA
1165 120506 LA LIBERTAD PACASMAYO PACASMAYO COSTA
1166 120508 LA LIBERTAD PACASMAYO SAN JOSE COSTA
1167 120601 LA LIBERTAD PATAZ TAYABAMBA SIERRA
1168 120602 LA LIBERTAD PATAZ BULDIBUYO SIERRA
1169 120603 LA LIBERTAD PATAZ CHILLIA SIERRA
1170 120604 LA LIBERTAD PATAZ HUAYLILLAS SIERRA
1171 120605 LA LIBERTAD PATAZ HUANCASPATA SIERRA
1172 120606 LA LIBERTAD PATAZ HUAYO SIERRA
1173 120607 LA LIBERTAD PATAZ ONGON SIERRA
1174 120608 LA LIBERTAD PATAZ PARCOY SIERRA
1175 120609 LA LIBERTAD PATAZ PATAZ SIERRA
1176 120610 LA LIBERTAD PATAZ PIAS SIERRA
1177 120611 LA LIBERTAD PATAZ TAURIJA SIERRA
1178 120612 LA LIBERTAD PATAZ URPAY SIERRA
1179 120613 LA LIBERTAD PATAZ SANTIAGO DE CHALLAS SIERRA







1180 120701 LA LIBERTAD SANTIAGO DE CHUCO SANTIAGO DE CHUCO SIERRA
1181 120702 LA LIBERTAD SANTIAGO DE CHUCO CACHICADAN SIERRA
1182 120703 LA LIBERTAD SANTIAGO DE CHUCO MOLLEBAMBA SIERRA
1183 120704 LA LIBERTAD SANTIAGO DE CHUCO MOLLEPATA SIERRA
1184 120705 LA LIBERTAD SANTIAGO DE CHUCO QUIRUVILCA SIERRA
1185 120706 LA LIBERTAD SANTIAGO DE CHUCO SANTA CRUZ DE CHUCA SIERRA
1186 120707 LA LIBERTAD SANTIAGO DE CHUCO SITABAMBA SIERRA
1187 120708 LA LIBERTAD SANTIAGO DE CHUCO ANGASMARCA SIERRA
1188 120801 LA LIBERTAD ASCOPE ASCOPE COSTA
1189 120802 LA LIBERTAD ASCOPE CHICAMA COSTA
1190 120803 LA LIBERTAD ASCOPE CHOCOPE COSTA
1191 120804 LA LIBERTAD ASCOPE SANTIAGO DE CAO COSTA
1192 120805 LA LIBERTAD ASCOPE MAGDALENA DE CAO COSTA
1193 120806 LA LIBERTAD ASCOPE PAIJAN COSTA
1194 120807 LA LIBERTAD ASCOPE RAZURI COSTA
1195 120808 LA LIBERTAD ASCOPE CASA GRANDE COSTA
1196 120901 LA LIBERTAD CHEPEN CHEPEN COSTA
1197 120902 LA LIBERTAD CHEPEN PACANGA COSTA
1198 120903 LA LIBERTAD CHEPEN PUEBLO NUEVO COSTA
1199 121001 LA LIBERTAD JULCAN JULCAN SIERRA
1200 121002 LA LIBERTAD JULCAN CARABAMBA SIERRA
1201 121003 LA LIBERTAD JULCAN CALAMARCA SIERRA
1202 121004 LA LIBERTAD JULCAN HUASO SIERRA
1203 121101 LA LIBERTAD GRAN CHIMU CASCAS COSTA
1204 121102 LA LIBERTAD GRAN CHIMU LUCMA SIERRA
1205 121103 LA LIBERTAD GRAN CHIMU MARMOT COSTA







1206 121104 LA LIBERTAD GRAN CHIMU SAYAPULLO SIERRA
1207 121201 LA LIBERTAD VIRU VIRU COSTA
1208 121202 LA LIBERTAD VIRU CHAO COSTA
1209 121203 LA LIBERTAD VIRU GUADALUPITO COSTA
1210 130101 LAMBAYEQUE CHICLAYO CHICLAYO COSTA
1211 130102 LAMBAYEQUE CHICLAYO CHONGOYAPE COSTA
1212 130103 LAMBAYEQUE CHICLAYO ETEN COSTA
1213 130104 LAMBAYEQUE CHICLAYO ETEN PUERTO COSTA
1214 130105 LAMBAYEQUE CHICLAYO LAGUNAS COSTA
1215 130106 LAMBAYEQUE CHICLAYO MONSEFU COSTA
1216 130107 LAMBAYEQUE CHICLAYO NUEVA ARICA COSTA
1217 130108 LAMBAYEQUE CHICLAYO OYOTUN COSTA
1218 130109 LAMBAYEQUE CHICLAYO PICSI COSTA
1219 130110 LAMBAYEQUE CHICLAYO PIMENTEL COSTA
1220 130111 LAMBAYEQUE CHICLAYO REQUE COSTA
1221 130112 LAMBAYEQUE CHICLAYO JOSE LEONARDO ORTIZ COSTA
1222 130113 LAMBAYEQUE CHICLAYO SANTA ROSA COSTA
1223 130114 LAMBAYEQUE CHICLAYO SAÑA COSTA
1224 130115 LAMBAYEQUE CHICLAYO LA VICTORIA COSTA
1225 130116 LAMBAYEQUE CHICLAYO CAYALTI COSTA
1226 130117 LAMBAYEQUE CHICLAYO PATAPO COSTA
1227 130118 LAMBAYEQUE CHICLAYO POMALCA COSTA
1228 130119 LAMBAYEQUE CHICLAYO PUCALA COSTA
1229 130120 LAMBAYEQUE CHICLAYO TUMAN COSTA
1230 130201 LAMBAYEQUE FERREÑAFE FERREÑAFE COSTA
1231 130202 LAMBAYEQUE FERREÑAFE INCAHUASI SIERRA







1232 130203 LAMBAYEQUE FERREÑAFE CAÑARIS SIERRA
1233 130204 LAMBAYEQUE FERREÑAFE PITIPO COSTA
1234 130205 LAMBAYEQUE FERREÑAFE PUEBLO NUEVO COSTA
1235 130206 LAMBAYEQUE FERREÑAFE MANUEL ANTONIO MESONES MURO COSTA
1236 130301 LAMBAYEQUE LAMBAYEQUE LAMBAYEQUE COSTA
1237 130302 LAMBAYEQUE LAMBAYEQUE CHOCHOPE COSTA
1238 130303 LAMBAYEQUE LAMBAYEQUE ILLIMO COSTA
1239 130304 LAMBAYEQUE LAMBAYEQUE JAYANCA COSTA
1240 130305 LAMBAYEQUE LAMBAYEQUE MOCHUMI COSTA
1241 130306 LAMBAYEQUE LAMBAYEQUE MORROPE COSTA
1242 130307 LAMBAYEQUE LAMBAYEQUE MOTUPE COSTA
1243 130308 LAMBAYEQUE LAMBAYEQUE OLMOS COSTA
1244 130309 LAMBAYEQUE LAMBAYEQUE PACORA COSTA
1245 130310 LAMBAYEQUE LAMBAYEQUE SALAS COSTA
1246 130311 LAMBAYEQUE LAMBAYEQUE SAN JOSE COSTA
1247 130312 LAMBAYEQUE LAMBAYEQUE TUCUME COSTA
1248 140101 LIMA LIMA LIMA COSTA
1249 140102 LIMA LIMA ANCON COSTA
1250 140103 LIMA LIMA ATE COSTA
1251 140104 LIMA LIMA BREÑA COSTA
1252 140105 LIMA LIMA CARABAYLLO COSTA
1253 140106 LIMA LIMA COMAS COSTA
1254 140107 LIMA LIMA CHACLACAYO COSTA
1255 140108 LIMA LIMA CHORRILLOS COSTA
1256 140109 LIMA LIMA LA VICTORIA COSTA
1257 140110 LIMA LIMA LA MOLINA COSTA







1258 140111 LIMA LIMA LINCE COSTA
1259 140112 LIMA LIMA LURIGANCHO COSTA
1260 140113 LIMA LIMA LURIN COSTA
1261 140114 LIMA LIMA MAGDALENA DEL MAR COSTA
1262 140115 LIMA LIMA MIRAFLORES COSTA
1263 140116 LIMA LIMA PACHACAMAC COSTA
1264 140117 LIMA LIMA PUEBLO LIBRE COSTA
1265 140118 LIMA LIMA PUCUSANA COSTA
1266 140119 LIMA LIMA PUENTE PIEDRA COSTA
1267 140120 LIMA LIMA PUNTA HERMOSA COSTA
1268 140121 LIMA LIMA PUNTA NEGRA COSTA
1269 140122 LIMA LIMA RIMAC COSTA
1270 140123 LIMA LIMA SAN BARTOLO COSTA
1271 140124 LIMA LIMA SAN ISIDRO COSTA
1272 140125 LIMA LIMA BARRANCO COSTA
1273 140126 LIMA LIMA SAN MARTIN DE PORRES COSTA
1274 140127 LIMA LIMA SAN MIGUEL COSTA
1275 140128 LIMA LIMA SANTA MARIA DEL MAR COSTA
1276 140129 LIMA LIMA SANTA ROSA COSTA
1277 140130 LIMA LIMA SANTIAGO DE SURCO COSTA
1278 140131 LIMA LIMA SURQUILLO COSTA
1279 140132 LIMA LIMA VILLA MARIA DEL TRIUNFO COSTA
1280 140133 LIMA LIMA JESUS MARIA COSTA
1281 140134 LIMA LIMA INDEPENDENCIA COSTA
1282 140135 LIMA LIMA EL AGUSTINO COSTA
1283 140136 LIMA LIMA SAN JUAN DE MIRAFLORES COSTA







1284 140137 LIMA LIMA SAN JUAN DE LURIGANCHO COSTA
1285 140138 LIMA LIMA SAN LUIS COSTA
1286 140139 LIMA LIMA CIENEGUILLA COSTA
1287 140140 LIMA LIMA SAN BORJA COSTA
1288 140141 LIMA LIMA VILLA EL SALVADOR COSTA
1289 140142 LIMA LIMA LOS OLIVOS COSTA
1290 140143 LIMA LIMA SANTA ANITA COSTA
1291 140201 LIMA CAJATAMBO CAJATAMBO SIERRA
1292 140205 LIMA CAJATAMBO COPA SIERRA
1293 140206 LIMA CAJATAMBO GORGOR SIERRA
1294 140207 LIMA CAJATAMBO HUANCAPON SIERRA
1295 140208 LIMA CAJATAMBO MANAS SIERRA
1296 140301 LIMA CANTA CANTA SIERRA
1297 140302 LIMA CANTA ARAHUAY SIERRA
1298 140303 LIMA CANTA HUAMANTANGA SIERRA
1299 140304 LIMA CANTA HUAROS SIERRA
1300 140305 LIMA CANTA LACHAQUI SIERRA
1301 140306 LIMA CANTA SAN BUENAVENTURA SIERRA
1302 140307 LIMA CANTA SANTA ROSA DE QUIVES SIERRA
1303 140401 LIMA CAÑETE SAN VICENTE DE CAÑETE COSTA
1304 140402 LIMA CAÑETE CALANGO COSTA
1305 140403 LIMA CAÑETE CERRO AZUL COSTA
1306 140404 LIMA CAÑETE COAYLLO COSTA
1307 140405 LIMA CAÑETE CHILCA COSTA
1308 140406 LIMA CAÑETE IMPERIAL COSTA
1309 140407 LIMA CAÑETE LUNAHUANA COSTA







1310 140408 LIMA CAÑETE MALA COSTA
1311 140409 LIMA CAÑETE NUEVO IMPERIAL COSTA
1312 140410 LIMA CAÑETE PACARAN COSTA
1313 140411 LIMA CAÑETE QUILMANA COSTA
1314 140412 LIMA CAÑETE SAN ANTONIO COSTA
1315 140413 LIMA CAÑETE SAN LUIS COSTA
1316 140414 LIMA CAÑETE SANTA CRUZ DE FLORES COSTA
1317 140415 LIMA CAÑETE ZUÑIGA COSTA
1318 140416 LIMA CAÑETE ASIA COSTA
1319 140501 LIMA HUAURA HUACHO COSTA
1320 140502 LIMA HUAURA AMBAR SIERRA
1321 140504 LIMA HUAURA CALETA DE CARQUIN COSTA
1322 140505 LIMA HUAURA CHECRAS SIERRA
1323 140506 LIMA HUAURA HUALMAY COSTA
1324 140507 LIMA HUAURA HUAURA COSTA
1325 140508 LIMA HUAURA LEONCIO PRADO SIERRA
1326 140509 LIMA HUAURA PACCHO SIERRA
1327 140511 LIMA HUAURA SANTA LEONOR SIERRA
1328 140512 LIMA HUAURA SANTA MARIA COSTA
1329 140513 LIMA HUAURA SAYAN COSTA
1330 140516 LIMA HUAURA VEGUETA COSTA
1331 140601 LIMA HUAROCHIRI MATUCANA SIERRA
1332 140602 LIMA HUAROCHIRI ANTIOQUIA SIERRA
1333 140603 LIMA HUAROCHIRI CALLAHUANCA SIERRA
1334 140604 LIMA HUAROCHIRI CARAMPOMA SIERRA
1335 140605 LIMA HUAROCHIRI SAN PEDRO DE CASTA SIERRA







1336 140606 LIMA HUAROCHIRI CUENCA SIERRA
1337 140607 LIMA HUAROCHIRI CHICLA SIERRA
1338 140608 LIMA HUAROCHIRI HUANZA SIERRA
1339 140609 LIMA HUAROCHIRI HUAROCHIRI SIERRA
1340 140610 LIMA HUAROCHIRI LAHUAYTAMBO SIERRA
1341 140611 LIMA HUAROCHIRI LANGA SIERRA
1342 140612 LIMA HUAROCHIRI MARIATANA SIERRA
1343 140613 LIMA HUAROCHIRI RICARDO PALMA SIERRA
1344 140614 LIMA HUAROCHIRI SAN ANDRES DE TUPICOCHA SIERRA
1345 140615 LIMA HUAROCHIRI SAN ANTONIO SIERRA
1346 140616 LIMA HUAROCHIRI SAN BARTOLOME SIERRA
1347 140617 LIMA HUAROCHIRI SAN DAMIAN SIERRA
1348 140618 LIMA HUAROCHIRI SANGALLAYA SIERRA
1349 140619 LIMA HUAROCHIRI SAN JUAN DE TANTARANCHE SIERRA
1350 140620 LIMA HUAROCHIRI SAN LORENZO DE QUINTI SIERRA
1351 140621 LIMA HUAROCHIRI SAN MATEO SIERRA
1352 140622 LIMA HUAROCHIRI SAN MATEO DE OTAO SIERRA
1353 140623 LIMA HUAROCHIRI SAN PEDRO DE HUANCAYRE SIERRA
1354 140624 LIMA HUAROCHIRI SANTA CRUZ DE COCACHACRA SIERRA
1355 140625 LIMA HUAROCHIRI SANTA EULALIA SIERRA
1356 140626 LIMA HUAROCHIRI SANTIAGO DE ANCHUCAYA SIERRA
1357 140627 LIMA HUAROCHIRI SANTIAGO DE TUNA SIERRA
1358 140628 LIMA HUAROCHIRI SANTO DOMINGO DE LOS OLLEROS SIERRA
1359 140629 LIMA HUAROCHIRI SURCO SIERRA
1360 140630 LIMA HUAROCHIRI HUACHUPAMPA SIERRA
1361 140631 LIMA HUAROCHIRI LARAOS SIERRA







1362 140632 LIMA HUAROCHIRI SAN JUAN DE IRIS SIERRA
1363 140701 LIMA YAUYOS YAUYOS SIERRA
1364 140702 LIMA YAUYOS ALIS SIERRA
1365 140703 LIMA YAUYOS AYAUCA SIERRA
1366 140704 LIMA YAUYOS AYAVIRI SIERRA
1367 140705 LIMA YAUYOS AZANGARO SIERRA
1368 140706 LIMA YAUYOS CACRA SIERRA
1369 140707 LIMA YAUYOS CARANIA SIERRA
1370 140708 LIMA YAUYOS COCHAS SIERRA
1371 140709 LIMA YAUYOS COLONIA SIERRA
1372 140710 LIMA YAUYOS CHOCOS SIERRA
1373 140711 LIMA YAUYOS HUAMPARA SIERRA
1374 140712 LIMA YAUYOS HUANCAYA SIERRA
1375 140713 LIMA YAUYOS HUANGASCAR SIERRA
1376 140714 LIMA YAUYOS HUANTAN SIERRA
1377 140715 LIMA YAUYOS HUAÑEC SIERRA
1378 140716 LIMA YAUYOS LARAOS SIERRA
1379 140717 LIMA YAUYOS LINCHA SIERRA
1380 140718 LIMA YAUYOS MIRAFLORES SIERRA
1381 140719 LIMA YAUYOS OMAS SIERRA
1382 140720 LIMA YAUYOS QUINCHES SIERRA
1383 140721 LIMA YAUYOS QUINOCAY SIERRA
1384 140722 LIMA YAUYOS SAN JOAQUIN SIERRA
1385 140723 LIMA YAUYOS SAN PEDRO DE PILAS SIERRA
1386 140724 LIMA YAUYOS TANTA SIERRA
1387 140725 LIMA YAUYOS TAURIPAMPA SIERRA







1388 140726 LIMA YAUYOS TUPE SIERRA
1389 140727 LIMA YAUYOS TOMAS SIERRA
1390 140728 LIMA YAUYOS VIÑAC SIERRA
1391 140729 LIMA YAUYOS VITIS SIERRA
1392 140730 LIMA YAUYOS HONGOS SIERRA
1393 140731 LIMA YAUYOS MADEAN SIERRA
1394 140732 LIMA YAUYOS PUTINZA SIERRA
1395 140733 LIMA YAUYOS CATAHUASI SIERRA
1396 140801 LIMA HUARAL HUARAL COSTA
1397 140802 LIMA HUARAL ATAVILLOS ALTO SIERRA
1398 140803 LIMA HUARAL ATAVILLOS BAJO SIERRA
1399 140804 LIMA HUARAL AUCALLAMA COSTA
1400 140805 LIMA HUARAL CHANCAY COSTA
1401 140806 LIMA HUARAL IHUARI SIERRA
1402 140807 LIMA HUARAL LAMPIAN SIERRA
1403 140808 LIMA HUARAL PACARAOS SIERRA
1404 140809 LIMA HUARAL SAN MIGUEL DE ACOS SIERRA
1405 140810 LIMA HUARAL VEINTISIETE DE NOVIEMBRE SIERRA
1406 140811 LIMA HUARAL SANTA CRUZ DE ANDAMARCA SIERRA
1407 140812 LIMA HUARAL SUMBILCA SIERRA
1408 140901 LIMA BARRANCA BARRANCA COSTA
1409 140902 LIMA BARRANCA PARAMONGA COSTA
1410 140903 LIMA BARRANCA PATIVILCA COSTA
1411 140904 LIMA BARRANCA SUPE COSTA
1412 140905 LIMA BARRANCA SUPE PUERTO COSTA
1413 141001 LIMA OYON OYON SIERRA







1414 141002 LIMA OYON NAVAN SIERRA
1415 141003 LIMA OYON CAUJUL SIERRA
1416 141004 LIMA OYON ANDAJES SIERRA
1417 141005 LIMA OYON PACHANGARA SIERRA
1418 141006 LIMA OYON COCHAMARCA SIERRA
1419 150101 LORETO MAYNAS IQUITOS SELVA
1420 150102 LORETO MAYNAS ALTO NANAY SELVA
1421 150103 LORETO MAYNAS FERNANDO LORES SELVA
1422 150104 LORETO MAYNAS LAS AMAZONAS SELVA
1423 150105 LORETO MAYNAS MAZAN SELVA
1424 150106 LORETO MAYNAS NAPO SELVA
1425 150107 LORETO MAYNAS PUTUMAYO SELVA
1426 150108 LORETO MAYNAS TORRES CAUSANA SELVA
1427 150109 LORETO MAYNAS YAQUERANA #N/A
1428 150110 LORETO MAYNAS INDIANA SELVA
1429 150111 LORETO MAYNAS PUNCHANA SELVA
1430 150112 LORETO MAYNAS BELEN SELVA
1431 150113 LORETO MAYNAS SAN JUAN BAUTISTA SELVA
1432 150201 LORETO ALTO AMAZONAS YURIMAGUAS SELVA
1433 150202 LORETO ALTO AMAZONAS BALSA PUERTO SELVA
1434 150203 LORETO ALTO AMAZONAS BARRANCA SELVA
1435 150204 LORETO ALTO AMAZONAS CAHUAPANAS SELVA
1436 150205 LORETO ALTO AMAZONAS JEBEROS SELVA
1437 150206 LORETO ALTO AMAZONAS LAGUNAS SELVA
1438 150207 LORETO ALTO AMAZONAS MANSERICHE SELVA
1439 150208 LORETO ALTO AMAZONAS MORONA SELVA







1440 150209 LORETO ALTO AMAZONAS PASTAZA SELVA
1441 150210 LORETO ALTO AMAZONAS SANTA CRUZ SELVA
1442 150211 LORETO ALTO AMAZONAS TENIENTE CESAR LOPEZ ROJAS SELVA
1443 150301 LORETO LORETO NAUTA SELVA
1444 150302 LORETO LORETO PARINARI SELVA
1445 150303 LORETO LORETO TIGRE SELVA
1446 150304 LORETO LORETO URARINAS SELVA
1447 150305 LORETO LORETO TROMPETEROS SELVA
1448 150401 LORETO REQUENA REQUENA SELVA
1449 150402 LORETO REQUENA ALTO TAPICHE SELVA
1450 150403 LORETO REQUENA CAPELO SELVA
1451 150404 LORETO REQUENA EMILIO SAN MARTIN SELVA
1452 150405 LORETO REQUENA MAQUIA SELVA
1453 150406 LORETO REQUENA PUINAHUA SELVA
1454 150407 LORETO REQUENA SAQUENA SELVA
1455 150408 LORETO REQUENA SOPLIN SELVA
1456 150409 LORETO REQUENA TAPICHE SELVA
1457 150410 LORETO REQUENA JENARO HERRERA SELVA
1458 150411 LORETO REQUENA YAQUERANA SELVA
1459 150501 LORETO UCAYALI CONTAMANA SELVA
1460 150502 LORETO UCAYALI VARGAS GUERRA SELVA
1461 150503 LORETO UCAYALI PADRE MARQUEZ SELVA
1462 150504 LORETO UCAYALI PAMPA HERMOSA SELVA
1463 150505 LORETO UCAYALI SARAYACU SELVA
1464 150506 LORETO UCAYALI INAHUAYA SELVA
1465 150601 LORETO MARISCAL RAMON CASTILLA RAMON CASTILLA SELVA







1466 150602 LORETO MARISCAL RAMON CASTILLA PEBAS SELVA
1467 150603 LORETO MARISCAL RAMON CASTILLA YAVARI SELVA
1468 150604 LORETO MARISCAL RAMON CASTILLA SAN PABLO SELVA
1469 160101 MADRE DE DIOS TAMBOPATA TAMBOPATA SELVA
1470 160102 MADRE DE DIOS TAMBOPATA INAMBARI SELVA
1471 160103 MADRE DE DIOS TAMBOPATA LAS PIEDRAS SELVA
1472 160104 MADRE DE DIOS TAMBOPATA LABERINTO SELVA
1473 160201 MADRE DE DIOS MANU MANU SELVA
1474 160202 MADRE DE DIOS MANU FITZCARRALD SELVA
1475 160203 MADRE DE DIOS MANU MADRE DE DIOS SELVA
1476 160204 MADRE DE DIOS MANU HUEPETUHE SELVA
1477 160301 MADRE DE DIOS TAHUAMANU IÑAPARI SELVA
1478 160302 MADRE DE DIOS TAHUAMANU IBERIA SELVA
1479 160303 MADRE DE DIOS TAHUAMANU TAHUAMANU SELVA
1480 170101 MOQUEGUA MARISCAL NIETO MOQUEGUA COSTA
1481 170102 MOQUEGUA MARISCAL NIETO CARUMAS SIERRA
1482 170103 MOQUEGUA MARISCAL NIETO CUCHUMBAYA SIERRA
1483 170104 MOQUEGUA MARISCAL NIETO SAN CRISTOBAL SIERRA
1484 170105 MOQUEGUA MARISCAL NIETO TORATA SIERRA
1485 170106 MOQUEGUA MARISCAL NIETO SAMEGUA COSTA
1486 170201 MOQUEGUA GENERAL SANCHEZ CERRO OMATE SIERRA
1487 170202 MOQUEGUA GENERAL SANCHEZ CERRO COALAQUE SIERRA
1488 170203 MOQUEGUA GENERAL SANCHEZ CERRO CHOJATA SIERRA
1489 170204 MOQUEGUA GENERAL SANCHEZ CERRO ICHUÑA SIERRA
1490 170205 MOQUEGUA GENERAL SANCHEZ CERRO LA CAPILLA COSTA
1491 170206 MOQUEGUA GENERAL SANCHEZ CERRO LLOQUE SIERRA







1492 170207 MOQUEGUA GENERAL SANCHEZ CERRO MATALAQUE SIERRA
1493 170208 MOQUEGUA GENERAL SANCHEZ CERRO PUQUINA SIERRA
1494 170209 MOQUEGUA GENERAL SANCHEZ CERRO QUINISTAQUILLAS COSTA
1495 170210 MOQUEGUA GENERAL SANCHEZ CERRO UBINAS SIERRA
1496 170211 MOQUEGUA GENERAL SANCHEZ CERRO YUNGA SIERRA
1497 170301 MOQUEGUA ILO ILO COSTA
1498 170302 MOQUEGUA ILO EL ALGARROBAL COSTA
1499 170303 MOQUEGUA ILO PACOCHA COSTA
1500 180101 PASCO PASCO CHAUPIMARCA SIERRA
1501 180103 PASCO PASCO HUACHON SIERRA
1502 180104 PASCO PASCO HUARIACA SIERRA
1503 180105 PASCO PASCO HUAYLLAY SIERRA
1504 180106 PASCO PASCO NINACACA SIERRA
1505 180107 PASCO PASCO PALLANCHACRA SIERRA
1506 180108 PASCO PASCO PAUCARTAMBO SIERRA
1507 180109 PASCO PASCO SAN FRANCISCO DE ASIS DE YARUSYACAN SIERRA
1508 180110 PASCO PASCO SIMON BOLIVAR SIERRA
1509 180111 PASCO PASCO TICLACAYAN SIERRA
1510 180112 PASCO PASCO TINYAHUARCO SIERRA
1511 180113 PASCO PASCO VICCO SIERRA
1512 180114 PASCO PASCO YANACANCHA SIERRA
1513 180201 PASCO DANIEL CARRION YANAHUANCA SIERRA
1514 180202 PASCO DANIEL CARRION CHACAYAN SIERRA
1515 180203 PASCO DANIEL CARRION GOYLLARISQUIZGA SIERRA
1516 180204 PASCO DANIEL CARRION PAUCAR SIERRA
1517 180205 PASCO DANIEL CARRION SAN PEDRO DE PILLAO SIERRA







1518 180206 PASCO DANIEL CARRION SANTA ANA DE TUSI SIERRA
1519 180207 PASCO DANIEL CARRION TAPUC SIERRA
1520 180208 PASCO DANIEL CARRION VILCABAMBA SIERRA
1521 180301 PASCO OXAPAMPA OXAPAMPA SELVA
1522 180302 PASCO OXAPAMPA CHONTABAMBA SIERRA
1523 180303 PASCO OXAPAMPA HUANCABAMBA SELVA
1524 180304 PASCO OXAPAMPA PUERTO BERMUDEZ SELVA
1525 180305 PASCO OXAPAMPA VILLA RICA SELVA
1526 180306 PASCO OXAPAMPA POZUZO SELVA
1527 180307 PASCO OXAPAMPA PALCAZU SELVA
1528 190101 PIURA PIURA PIURA COSTA
1529 190103 PIURA PIURA CASTILLA COSTA
1530 190104 PIURA PIURA CATACAOS COSTA
1531 190105 PIURA PIURA LA ARENA COSTA
1532 190106 PIURA PIURA LA UNION COSTA
1533 190107 PIURA PIURA LAS LOMAS COSTA
1534 190109 PIURA PIURA TAMBO GRANDE COSTA
1535 190113 PIURA PIURA CURA MORI COSTA
1536 190114 PIURA PIURA EL TALLAN COSTA
1537 190201 PIURA AYABACA AYABACA SIERRA
1538 190202 PIURA AYABACA FRIAS COSTA
1539 190203 PIURA AYABACA LAGUNAS SIERRA
1540 190204 PIURA AYABACA MONTERO COSTA
1541 190205 PIURA AYABACA PACAIPAMPA SIERRA
1542 190206 PIURA AYABACA SAPILLICA COSTA
1543 190207 PIURA AYABACA SICCHEZ COSTA







1544 190208 PIURA AYABACA SUYO COSTA
1545 190209 PIURA AYABACA JILILI COSTA
1546 190210 PIURA AYABACA PAIMAS COSTA
1547 190301 PIURA HUANCABAMBA HUANCABAMBA SIERRA
1548 190302 PIURA HUANCABAMBA CANCHAQUE COSTA
1549 190303 PIURA HUANCABAMBA HUARMACA SIERRA
1550 190304 PIURA HUANCABAMBA SONDOR SIERRA
1551 190305 PIURA HUANCABAMBA SONDORILLO SIERRA
1552 190306 PIURA HUANCABAMBA EL CARMEN DE LA FRONTERA SIERRA
1553 190307 PIURA HUANCABAMBA SAN MIGUEL DE EL FAIQUE COSTA
1554 190308 PIURA HUANCABAMBA LALAQUIZ COSTA
1555 190401 PIURA MORROPON CHULUCANAS COSTA
1556 190402 PIURA MORROPON BUENOS AIRES COSTA
1557 190403 PIURA MORROPON CHALACO SIERRA
1558 190404 PIURA MORROPON MORROPON COSTA
1559 190405 PIURA MORROPON SALITRAL COSTA
1560 190406 PIURA MORROPON SANTA CATALINA DE MOSSA COSTA
1561 190407 PIURA MORROPON SANTO DOMINGO COSTA
1562 190408 PIURA MORROPON LA MATANZA COSTA
1563 190409 PIURA MORROPON YAMANGO COSTA
1564 190410 PIURA MORROPON SAN JUAN DE BIGOTE COSTA
1565 190501 PIURA PAITA PAITA COSTA
1566 190502 PIURA PAITA AMOTAPE COSTA
1567 190503 PIURA PAITA ARENAL COSTA
1568 190504 PIURA PAITA LA HUACA COSTA
1569 190505 PIURA PAITA COLAN COSTA







1570 190506 PIURA PAITA TAMARINDO COSTA
1571 190507 PIURA PAITA VICHAYAL COSTA
1572 190601 PIURA SULLANA SULLANA COSTA
1573 190602 PIURA SULLANA BELLAVISTA COSTA
1574 190603 PIURA SULLANA LANCONES COSTA
1575 190604 PIURA SULLANA MARCAVELICA COSTA
1576 190605 PIURA SULLANA MIGUEL CHECA COSTA
1577 190606 PIURA SULLANA QUERECOTILLO COSTA
1578 190607 PIURA SULLANA SALITRAL COSTA
1579 190608 PIURA SULLANA IGNACIO ESCUDERO COSTA
1580 190701 PIURA TALARA PARIÑAS COSTA
1581 190702 PIURA TALARA EL ALTO COSTA
1582 190703 PIURA TALARA LA BREA COSTA
1583 190704 PIURA TALARA LOBITOS COSTA
1584 190705 PIURA TALARA MANCORA COSTA
1585 190706 PIURA TALARA LOS ORGANOS COSTA
1586 190801 PIURA SECHURA SECHURA COSTA
1587 190802 PIURA SECHURA VICE COSTA
1588 190803 PIURA SECHURA BERNAL COSTA
1589 190804 PIURA SECHURA BELLAVISTA DE LA UNION COSTA
1590 190805 PIURA SECHURA CRISTO NOS VALGA COSTA
1591 190806 PIURA SECHURA RINCONADA-LLICUAR COSTA
1592 200101 PUNO PUNO PUNO SIERRA
1593 200102 PUNO PUNO ACORA SIERRA
1594 200103 PUNO PUNO ATUNCOLLA SIERRA
1595 200104 PUNO PUNO CAPACHICA SIERRA







1596 200105 PUNO PUNO COATA SIERRA
1597 200106 PUNO PUNO CHUCUITO SIERRA
1598 200107 PUNO PUNO HUATA SIERRA
1599 200108 PUNO PUNO MAÑAZO SIERRA
1600 200109 PUNO PUNO PAUCARCOLLA SIERRA
1601 200110 PUNO PUNO PICHACANI SIERRA
1602 200111 PUNO PUNO SAN ANTONIO SIERRA
1603 200112 PUNO PUNO TIQUILLACA SIERRA
1604 200113 PUNO PUNO VILQUE SIERRA
1605 200114 PUNO PUNO PLATERIA SIERRA
1606 200115 PUNO PUNO AMANTANI SIERRA
1607 200201 PUNO AZANGARO AZANGARO SIERRA
1608 200202 PUNO AZANGARO ACHAYA SIERRA
1609 200203 PUNO AZANGARO ARAPA SIERRA
1610 200204 PUNO AZANGARO ASILLO SIERRA
1611 200205 PUNO AZANGARO CAMINACA SIERRA
1612 200206 PUNO AZANGARO CHUPA SIERRA
1613 200207 PUNO AZANGARO JOSE DOMINGO CHOQUEHUANCA SIERRA
1614 200208 PUNO AZANGARO MUÑANI SIERRA
1615 200210 PUNO AZANGARO POTONI SIERRA
1616 200212 PUNO AZANGARO SAMAN SIERRA
1617 200213 PUNO AZANGARO SAN ANTON SIERRA
1618 200214 PUNO AZANGARO SAN JOSE SIERRA
1619 200215 PUNO AZANGARO SAN JUAN DE SALINAS SIERRA
1620 200216 PUNO AZANGARO SANTIAGO DE PUPUJA SIERRA
1621 200217 PUNO AZANGARO TIRAPATA SIERRA







1622 200301 PUNO CARABAYA MACUSANI SIERRA
1623 200302 PUNO CARABAYA AJOYANI SIERRA
1624 200303 PUNO CARABAYA AYAPATA SIERRA
1625 200304 PUNO CARABAYA COASA SIERRA
1626 200305 PUNO CARABAYA CORANI SIERRA
1627 200306 PUNO CARABAYA CRUCERO SIERRA
1628 200307 PUNO CARABAYA ITUATA SIERRA
1629 200308 PUNO CARABAYA OLLACHEA SIERRA
1630 200309 PUNO CARABAYA SAN GABAN SELVA
1631 200310 PUNO CARABAYA USICAYOS SIERRA
1632 200401 PUNO CHUCUITO JULI SIERRA
1633 200402 PUNO CHUCUITO DESAGUADERO SIERRA
1634 200403 PUNO CHUCUITO HUACULLANI SIERRA
1635 200406 PUNO CHUCUITO PISACOMA SIERRA
1636 200407 PUNO CHUCUITO POMATA SIERRA
1637 200410 PUNO CHUCUITO ZEPITA SIERRA
1638 200412 PUNO CHUCUITO KELLUYO SIERRA
1639 200501 PUNO HUANCANE HUANCANE SIERRA
1640 200502 PUNO HUANCANE COJATA SIERRA
1641 200504 PUNO HUANCANE INCHUPALLA SIERRA
1642 200506 PUNO HUANCANE PUSI SIERRA
1643 200507 PUNO HUANCANE ROSASPATA SIERRA
1644 200508 PUNO HUANCANE TARACO SIERRA
1645 200509 PUNO HUANCANE VILQUE CHICO SIERRA
1646 200511 PUNO HUANCANE HUATASANI SIERRA
1647 200601 PUNO LAMPA LAMPA SIERRA







1648 200602 PUNO LAMPA CABANILLA SIERRA
1649 200603 PUNO LAMPA CALAPUJA SIERRA
1650 200604 PUNO LAMPA NICASIO SIERRA
1651 200605 PUNO LAMPA OCUVIRI SIERRA
1652 200606 PUNO LAMPA PALCA SIERRA
1653 200607 PUNO LAMPA PARATIA SIERRA
1654 200608 PUNO LAMPA PUCARA SIERRA
1655 200609 PUNO LAMPA SANTA LUCIA SIERRA
1656 200610 PUNO LAMPA VILAVILA SIERRA
1657 200701 PUNO MELGAR AYAVIRI SIERRA
1658 200702 PUNO MELGAR ANTAUTA SIERRA
1659 200703 PUNO MELGAR CUPI SIERRA
1660 200704 PUNO MELGAR LLALLI SIERRA
1661 200705 PUNO MELGAR MACARI SIERRA
1662 200706 PUNO MELGAR NUÑOA SIERRA
1663 200707 PUNO MELGAR ORURILLO SIERRA
1664 200708 PUNO MELGAR SANTA ROSA SIERRA
1665 200709 PUNO MELGAR UMACHIRI SIERRA
1666 200801 PUNO SANDIA SANDIA SIERRA
1667 200803 PUNO SANDIA CUYOCUYO SIERRA
1668 200804 PUNO SANDIA LIMBANI SIERRA
1669 200805 PUNO SANDIA PHARA SIERRA
1670 200806 PUNO SANDIA PATAMBUCO SIERRA
1671 200807 PUNO SANDIA QUIACA SIERRA
1672 200808 PUNO SANDIA SAN JUAN DEL ORO SIERRA
1673 200810 PUNO SANDIA YANAHUAYA SIERRA







1674 200811 PUNO SANDIA ALTO INAMBARI SIERRA
1675 200901 PUNO SAN ROMAN JULIACA SIERRA
1676 200902 PUNO SAN ROMAN CABANA SIERRA
1677 200903 PUNO SAN ROMAN CABANILLAS SIERRA
1678 200904 PUNO SAN ROMAN CARACOTO SIERRA
1679 201001 PUNO YUNGUYO YUNGUYO SIERRA
1680 201002 PUNO YUNGUYO UNICACHI SIERRA
1681 201003 PUNO YUNGUYO ANAPIA SIERRA
1682 201004 PUNO YUNGUYO COPANI SIERRA
1683 201005 PUNO YUNGUYO CUTURAPI SIERRA
1684 201006 PUNO YUNGUYO OLLARAYA SIERRA
1685 201007 PUNO YUNGUYO TINICACHI SIERRA
1686 201101 PUNO SAN ANTONIO DE PUTINA PUTINA SIERRA
1687 201102 PUNO SAN ANTONIO DE PUTINA PEDRO VILCA APAZA SIERRA
1688 201103 PUNO SAN ANTONIO DE PUTINA QUILCAPUNCU SIERRA
1689 201104 PUNO SAN ANTONIO DE PUTINA ANANEA SIERRA
1690 201105 PUNO SAN ANTONIO DE PUTINA SINA SIERRA
1691 201201 PUNO EL COLLAO ILAVE SIERRA
1692 201202 PUNO EL COLLAO PILCUYO SIERRA
1693 201203 PUNO EL COLLAO SANTA ROSA SIERRA
1694 201204 PUNO EL COLLAO CAPASO SIERRA
1695 201205 PUNO EL COLLAO CONDURIRI SIERRA
1696 201301 PUNO MOHO MOHO SIERRA
1697 201302 PUNO MOHO CONIMA SIERRA
1698 201303 PUNO MOHO TILALI SIERRA
1699 201304 PUNO MOHO HUAYRAPATA SIERRA







1700 210101 SAN MARTIN MOYOBAMBA MOYOBAMBA SELVA
1701 210102 SAN MARTIN MOYOBAMBA CALZADA SELVA
1702 210103 SAN MARTIN MOYOBAMBA HABANA SELVA
1703 210104 SAN MARTIN MOYOBAMBA JEPELACIO SELVA
1704 210105 SAN MARTIN MOYOBAMBA SORITOR SELVA
1705 210106 SAN MARTIN MOYOBAMBA YANTALO SELVA
1706 210201 SAN MARTIN HUALLAGA SAPOSOA SELVA
1707 210202 SAN MARTIN HUALLAGA PISCOYACU SELVA
1708 210203 SAN MARTIN HUALLAGA SACANCHE SELVA
1709 210204 SAN MARTIN HUALLAGA TINGO DE SAPOSOA SELVA
1710 210205 SAN MARTIN HUALLAGA ALTO SAPOSOA SELVA
1711 210206 SAN MARTIN HUALLAGA EL ESLABON SELVA
1712 210301 SAN MARTIN LAMAS LAMAS SELVA
1713 210303 SAN MARTIN LAMAS BARRANQUITA SELVA
1714 210304 SAN MARTIN LAMAS CAYNARACHI SELVA
1715 210305 SAN MARTIN LAMAS CUÑUMBUQUI SELVA
1716 210306 SAN MARTIN LAMAS PINTO RECODO SELVA
1717 210307 SAN MARTIN LAMAS RUMISAPA SELVA
1718 210311 SAN MARTIN LAMAS SHANAO SELVA
1719 210313 SAN MARTIN LAMAS TABALOSOS SELVA
1720 210314 SAN MARTIN LAMAS ZAPATERO SELVA
1721 210315 SAN MARTIN LAMAS ALONSO DE ALVARADO SELVA
1722 210316 SAN MARTIN LAMAS SAN ROQUE DE CUMBAZA SELVA
1723 210401 SAN MARTIN MARISCAL CACERES JUANJUI SELVA
1724 210402 SAN MARTIN MARISCAL CACERES CAMPANILLA SELVA
1725 210403 SAN MARTIN MARISCAL CACERES HUICUNGO SELVA







1726 210404 SAN MARTIN MARISCAL CACERES PACHIZA SELVA
1727 210405 SAN MARTIN MARISCAL CACERES PAJARILLO SELVA
1728 210501 SAN MARTIN RIOJA RIOJA SELVA
1729 210502 SAN MARTIN RIOJA POSIC SELVA
1730 210503 SAN MARTIN RIOJA YORONGOS SELVA
1731 210504 SAN MARTIN RIOJA YURACYACU SELVA
1732 210505 SAN MARTIN RIOJA NUEVA CAJAMARCA SELVA
1733 210506 SAN MARTIN RIOJA ELIAS SOPLIN SELVA
1734 210507 SAN MARTIN RIOJA SAN FERNANDO SELVA
1735 210508 SAN MARTIN RIOJA PARDO MIGUEL SELVA
1736 210509 SAN MARTIN RIOJA AWAJUN SELVA
1737 210601 SAN MARTIN SAN MARTIN TARAPOTO SELVA
1738 210602 SAN MARTIN SAN MARTIN ALBERTO LEVEAU SELVA
1739 210604 SAN MARTIN SAN MARTIN CACATACHI SELVA
1740 210606 SAN MARTIN SAN MARTIN CHAZUTA SELVA
1741 210607 SAN MARTIN SAN MARTIN CHIPURANA SELVA
1742 210608 SAN MARTIN SAN MARTIN EL PORVENIR SELVA
1743 210609 SAN MARTIN SAN MARTIN HUIMBAYOC SELVA
1744 210610 SAN MARTIN SAN MARTIN JUAN GUERRA SELVA
1745 210611 SAN MARTIN SAN MARTIN MORALES SELVA
1746 210612 SAN MARTIN SAN MARTIN PAPA-PLAYA SELVA
1747 210616 SAN MARTIN SAN MARTIN SAN ANTONIO SELVA
1748 210619 SAN MARTIN SAN MARTIN SAUCE SELVA
1749 210620 SAN MARTIN SAN MARTIN SHAPAJA SELVA
1750 210621 SAN MARTIN SAN MARTIN LA BANDA DE SHILCAYO SELVA
1751 210701 SAN MARTIN BELLAVISTA BELLAVISTA SELVA







1752 210702 SAN MARTIN BELLAVISTA SAN RAFAEL SELVA
1753 210703 SAN MARTIN BELLAVISTA SAN PABLO SELVA
1754 210704 SAN MARTIN BELLAVISTA ALTO BIAVO SELVA
1755 210705 SAN MARTIN BELLAVISTA HUALLAGA SELVA
1756 210706 SAN MARTIN BELLAVISTA BAJO BIAVO SELVA
1757 210801 SAN MARTIN TOCACHE TOCACHE SELVA
1758 210802 SAN MARTIN TOCACHE NUEVO PROGRESO SELVA
1759 210803 SAN MARTIN TOCACHE POLVORA SELVA
1760 210804 SAN MARTIN TOCACHE SHUNTE SELVA
1761 210805 SAN MARTIN TOCACHE UCHIZA SELVA
1762 210901 SAN MARTIN PICOTA PICOTA SELVA
1763 210902 SAN MARTIN PICOTA BUENOS AIRES SELVA
1764 210903 SAN MARTIN PICOTA CASPIZAPA SELVA
1765 210904 SAN MARTIN PICOTA PILLUANA SELVA
1766 210905 SAN MARTIN PICOTA PUCACACA SELVA
1767 210906 SAN MARTIN PICOTA SAN CRISTOBAL SELVA
1768 210907 SAN MARTIN PICOTA SAN HILARION SELVA
1769 210908 SAN MARTIN PICOTA TINGO DE PONASA SELVA
1770 210909 SAN MARTIN PICOTA TRES UNIDOS SELVA
1771 210910 SAN MARTIN PICOTA SHAMBOYACU SELVA
1772 211001 SAN MARTIN EL DORADO SAN JOSE DE SISA SELVA
1773 211002 SAN MARTIN EL DORADO AGUA BLANCA SELVA
1774 211003 SAN MARTIN EL DORADO SHATOJA SELVA
1775 211004 SAN MARTIN EL DORADO SAN MARTIN SELVA
1776 211005 SAN MARTIN EL DORADO SANTA ROSA SELVA
1777 220101 TACNA TACNA TACNA COSTA







1778 220102 TACNA TACNA CALANA COSTA
1779 220104 TACNA TACNA INCLAN COSTA
1780 220107 TACNA TACNA PACHIA SIERRA
1781 220108 TACNA TACNA PALCA SIERRA
1782 220109 TACNA TACNA POCOLLAY COSTA
1783 220110 TACNA TACNA SAMA COSTA
1784 220111 TACNA TACNA ALTO DE LA ALIANZA COSTA
1785 220112 TACNA TACNA CIUDAD NUEVA COSTA
1786 220113 TACNA TACNA CORONEL GREGORIO ALBARRACIN LANCHIPA COSTA
1787 220201 TACNA TARATA TARATA SIERRA
1788 220205 TACNA TARATA CHUCATAMANI SIERRA
1789 220206 TACNA TARATA ESTIQUE SIERRA
1790 220207 TACNA TARATA ESTIQUE PAMPA SIERRA
1791 220210 TACNA TARATA SITAJARA SIERRA
1792 220211 TACNA TARATA SUSAPAYA SIERRA
1793 220212 TACNA TARATA TARUCACHI SIERRA
1794 220213 TACNA TARATA TICACO SIERRA
1795 220301 TACNA JORGE BASADRE LOCUMBA COSTA
1796 220302 TACNA JORGE BASADRE ITE COSTA
1797 220303 TACNA JORGE BASADRE ILABAYA SIERRA
1798 220401 TACNA CANDARAVE CANDARAVE SIERRA
1799 220402 TACNA CANDARAVE CAIRANI SIERRA
1800 220403 TACNA CANDARAVE CURIBAYA SIERRA
1801 220404 TACNA CANDARAVE HUANUARA SIERRA
1802 220405 TACNA CANDARAVE QUILAHUANI SIERRA
1803 220406 TACNA CANDARAVE CAMILACA SIERRA







1804 230101 TUMBES TUMBES TUMBES COSTA
1805 230102 TUMBES TUMBES CORRALES COSTA
1806 230103 TUMBES TUMBES LA CRUZ COSTA
1807 230104 TUMBES TUMBES PAMPAS DE HOSPITAL COSTA
1808 230105 TUMBES TUMBES SAN JACINTO COSTA
1809 230106 TUMBES TUMBES SAN JUAN DE LA VIRGEN COSTA
1810 230201 TUMBES CONTRALMIRANTE VILLAR ZORRITOS COSTA
1811 230202 TUMBES CONTRALMIRANTE VILLAR CASITAS COSTA
1812 230301 TUMBES ZARUMILLA ZARUMILLA COSTA
1813 230302 TUMBES ZARUMILLA MATAPALO COSTA
1814 230303 TUMBES ZARUMILLA PAPAYAL COSTA
1815 230304 TUMBES ZARUMILLA AGUAS VERDES COSTA
1816 240101 CALLAO CALLAO CALLAO COSTA
1817 240102 CALLAO CALLAO BELLAVISTA COSTA
1818 240103 CALLAO CALLAO LA PUNTA COSTA
1819 240104 CALLAO CALLAO CARMEN DE LA LEGUA-REYNOSO COSTA
1820 240105 CALLAO CALLAO LA PERLA COSTA
1821 240106 CALLAO CALLAO VENTANILLA COSTA
1822 250101 UCAYALI CORONEL PORTILLO CALLERIA SELVA
1823 250102 UCAYALI CORONEL PORTILLO YARINACOCHA SELVA
1824 250103 UCAYALI CORONEL PORTILLO MASISEA SELVA
1825 250104 UCAYALI CORONEL PORTILLO CAMPOVERDE SELVA
1826 250105 UCAYALI CORONEL PORTILLO IPARIA SELVA
1827 250106 UCAYALI CORONEL PORTILLO NUEVA REQUENA SELVA
1828 250201 UCAYALI PADRE ABAD PADRE ABAD SELVA
1829 250202 UCAYALI PADRE ABAD IRAZOLA SELVA







1830 250203 UCAYALI PADRE ABAD CURIMANA SELVA
1831 250301 UCAYALI ATALAYA RAIMONDI SELVA
1832 250302 UCAYALI ATALAYA TAHUANIA SELVA
1833 250303 UCAYALI ATALAYA YURUA SELVA
1834 250304 UCAYALI ATALAYA SEPAHUA SELVA
1835 250401 UCAYALI PURUS PURUS SELVA


TOTAL DE ELECTORES HÁBILES





