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Presentacion

I_a permanente bidsqueda de alternativas de distintos
sectores campesinos para hacer frente a los retos de una
economia globalizada y competitiva, ha posibilitado la
implementacién de una serie de proyectos encaminados a
incrementar los ingresos de las familias, sin descuidar el
desarrollo de tecnologias respetucsas del ambiente. Es asi
como, desde hace varios anos, grupos de mujeres, de
distintas provincias del pais, se han propuesto demostrar que
la crianza de cuyes puede ser una actividad
economicamente rentable y, ademds, contribuye a la
conservacion y recuperacién de los suelos agricolas, a través
de la incorporacion en ellos de la materia organica.
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La Fundacion Servicios para el Desarrollo Alternativo SEDAL,
desde hace mas de tres afios, viene trabajando con grupos
de mujeres en la produccion tecnificada de cuyes en las
provincias de Pichincha, Tungurahua y Chimborazo v,
quienes hacemos SEDAL comprendemos que frente a los
desafios y/o amenazas que nos impone un mundo
globalizado, los pequenos productores deben encontrar y/o
crear espacios que les permitan intercambiar sus
experiencias y saberes, analizar sus potencialidades y
limitaciones, para generar alternativas conjuntas que les
permita hacer frente a un mercado competitivo.

Es por esta razén que SEDAL, conjuntamente con
Intercooperacion y el Fondo Ecuatoriano Canadiense,
organizaron el Foro “Los Desafios de la Comercializacion
del cuy”, con el objetivo de contar con insumos para
trabajar una estrategia conjunta orientada a fortalecer este
sector, que tiene un gran potencial de desarrollo.

Las reflexiones se iniciaron a partir de la presentacion de un
marco sobre los desafios que tienen que enfrentar los
pequefos y medianos productores en el contexto de nuevas
configuraciones de los mercados nacionales e
internacionales para, posteriormente, centrarnos en los
temas especificos del productor de cuyes como:

. Las preferencias del consumidor (INTERCOOPERACION)

. Problemas en la comercializacion (experiencia CUYSINOR
y Asociacién de productores de Cotopaxi)

. Aspectos relevantes para lograr una produccion tecnificada
(SEDAL)

. Instituciones de apoyo a la microempresa (CORPE!)

. La Experiencia Peruana: un aporte al trabajo nacional



El presente documento recoge los principales aportes de
cada uno de los expositores, las versiénes completas de
las  exposiciones pueden ser solicitadas  a:
sedal@interactive.net.ec

Este primer encuentro es el inicio de un trabajo encaminado
a formar una red de productores, perfilado, como parte de
las conclusiones del evento. La cristalizacién de las
expectativas y desafios encontrados, solo serd posible con el
apoyo de todos/as las/as productores e instituciones de
apoyo.




Los desafios de la
comercializacion del cuy

Eco. Marcela Andino
Directora SEDAL
Quito

Reflexionc’) sobre la evolucién de la cuyicultura en la regién
andina, la misma que fue considerada como parte del
mundo tradicional andino, en el cual, éste ejercia un papel
prioritario en la vida ritual de la familia y la comunidad,
nunca fue considerado como generador de ingresos. Sin
embargo, los resultados alcanzados en el proyecto
“Fortalecimiento a Productoras de Cuyes en Pichincha,
Tungurahua y Chimborazo”, ejecutado por el SEDAL,
demostraron que es posible que una actividad marginal
pueda convertirse en generadora de ingresos y empleo,
mejorando asi la calidad de vida de los pequefos
productores participantes del proyecto. El éxito de la
propuesta de SEDAL es haber incorporado desde el inicio
tres ejes claves: el empresarial, el organizativo / institucional
y el tecnolégico.
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El desarrollo de la produccién cuyicola en el pais y los retos
de un mundo globalizado hacen necesario generar espacios
en los cuales los pequenos productores, generen propuestas
audaces frente a un mercado nacional y regiona! altamente
competitivo.

Foro "Desafios de la comercializacion del cuy”

Espacio de coordinacion y definicion de estrategias

ORGANIZATIVO/INSTITUCIONAL

Conformacion de
de apoyo: municipios, asociaciones,

proveedores, cliente

EMPRESARIAL TECNOLOGICO

Vision empresarial. Manejo técnico.
Busqueda de la efi A, | Recuperacion y desarrollo de
Perspectiva ¢ 1otipo ecuatoriano

Perspectivas de financiamiento L Produccion de insumos.

o convenios con Inst. Financieras. kI gacion y desarrollo,

POLITICAS PUBLICAS

Estudios de mercado para identificar nichos.
Sistemas de certificacion, que no impliquen altos costos para les productores
Educacion sumide ampanas publ as

> pequenos produc n los acuerdos comerciales internacionales.

omercializacion de sus productos

ion para atenuar castigos ¢ 1 politica. macroeconomica
ga sobre la produccion pecuari: S fica
edito para pequie
tales especificos.
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Globalizacion y pequena
empresa. Contexto internacional

Econ. Manuel Chiriboga
ALOP
Quito.

Centré su exposicion en “La produccion a pequena escala
en un contexto internacional, nacional y sectorial”. El reto es
hacer que el productor asuma un rol mas proactivo y
protagonico.

En el marco del contexto internacional se reflexion6 sobre
los tres temas claves: globalizacion, competitividad y
apertura, para posteriormente analizar la influencia de éste
contexto sobre un entorno nacional, no menos complejo, en
el cual la desregulacion por parte del Estado y la
dolarizacién de la economia, entre otros elementos, han
provocado que instituciones como el Ministerio de
Agricultura, Banco de Fomento e incluso los consumidores
asuman patrones de comportamiento y consumo diferentes,
los cuales no siempre han generado condiciones favorables
para el productor a pequena escala.
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Finalmente, remarco en la necesidad de poner énfasis en
temas de competitividad de la produccién campesina, en la
identificacion de mercados prometedores y nichos de
mercado en los que los campesinos tengan ventajas, en
vinculaciones con clusters de actividad econémica, en el
fortalecimiento de la capacidad de gestion empresarial y en
un mayor y mejor acceso a informacion y tecnologia.

Contexto internacional

Globalizacion, competitividad, apertura de mercados.

Contexto nacional

Desregulacion de mercados, privatizacién, politicas
monetarias que eliminan la capacidad de manejar precios,
dolarizacion.

Contexto sectorial

Riesgos por las condiciones de intercambio.

Presion de las empresas multinacionales sobre los modelos
de consumo; predominio del modelo: supermercados.
Nuevos complejos agroindustriales.

Rol productor

Reducir costos de produccion mediante la asociacién de
productores.

Manejo de organizaciones y empresas asociativas.
Empresas a pequena escala, participacion en funcién

de aportes.

Fortalecer liderazgos asociativos.

Desarrollo de agroindustria y orientacion al mercado.
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Preferencias del consumidor

Econ. Lorena Mancero
INTERCOOPERATION

Quito

Presenté el marco conceptual basico y los elementos que
fueron considerados en la realizacion del estudio de
“Preferencias del Consumidor de carne de Cuy”. Su
estudio involucré a consumidores y no consumidores de 4
ciudades investigadas, Quito, Latacunga, Ambato vy
Riobamba.

Concluy6 presentando algunas recomendaciones que
podrian ayudar al sector en su penetracién en los mercados
urbanos, de las cuatro ciudades de la sierra central del
Ecuador.
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Eslu il[l e Mert

Objetivos:

Establecer quién y con qué frecuencia consume el cuy, su
disposicion a comprar en caso de encontrar el producto
(cuy) en el Supermercado, cual es la forma de presentacion
(preferida), asi como determinar sus ventajas y desventajas.

Muestra:

559 personas.

Ciudades:

Quito, Ambato, Riobamba, Latacunga.
Consumo:

83% de las personas han consumido Cuy.
Ventajas:

Sabrosa, nutritiva, saludable, suave, baja en grasa.
Desventajas:

Aspecto desagradable, mal sabor, apariencia.
Precio:

Indiferencia al precio.

Preferencia:
Asado 46%, al carbon 24%.

Frecuencia:
Feriados 47% (1 vez al mes), de vez en cuando 16%.

Compra y come:
En casa 58%, asadero 17%.

Lugar de compra:
Si se oferta en el Supermercado, un 48% lo compraria

Presentacién:
En Bandeja en presas. 61%
Frecuencia de compra: Una vez al mes 52%.
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Recomendaciones

Aprovechar atributos positivos senalados por
quienes han probado la carne de cuy.

Trabajar en formas de presentacién que sean agradables
y aseguren el origen del producto.

Disenar estrategias de comunicacion creativas para
informar al usuario sobre ventajas y procedencia.
Ensayar diversas formas de preparacion.

Coordinar con produccion para asegurar frecuencia.
Impulsar acciones de asacio por necesidades
comunes: comunicacion, comercializacion, reduccion
de costos, economias de escala.

15
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Problemas de
la comercializacion

Lcdo. Cristobal Gémez

Presidente Asociacién de Productores cuyicolas de
Cotopaxi

Latacunga

Rea[izé un recuento del sinnimero de problemas que han
tenido que enfrentar para dinamizar el proceso de
comercializacién en su zona.

Recalcé la importancia de trabajar asociativamente, por
cuanto es el mecanismo mas idéneo para enfrentar un
entorno competitivo y acceder en mejores condiciones a
mercados locales, nacionales e internacionales.
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No hay educacién al consumidor.

Falta de promocidn e informacion.

Desconocimiento del producto.

Resistencia al consumo del producto.

Precios fijados por los intermediarios.

Estacionalidad de los precios.

Individualismo.

Poca homogeneidad del producto.

Desconocimiento sobre tecnologias para lograr mayor
calidad.

Productor no sabe costear.

Carece de informacién sobre estrategias que permitan
generar valor agregado (industrializacién),

Proyectos sin plan estratégico, dificil evaluacién de
avances.

Pocos servicios del estado, proyectos estatales disefiados
desde oficina, no conocen la realidad.

Carencia de informacion de mercado.

Organizacion e integracion local, regional y nacional.
Planificar estratégicamente el acceso a mercados.
Impulsar ferias comerciales, ruedas de negocios.
Capacitacion permanente.

Plan nacional de comercializacion.

Informacion relacion producto/consumidor.

Hacer un plan de contingencia a varios niveles.

17
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Produccion tecnificada garantiza
volumenes de comercializacién

Ing. Rémulo Falconf
SEDAL
Ambato

Mediante un analisis comparativo entre la produccién de
cuy tradicional y la produccién tecnificada, se pudo apreciar
con claridad la importancia de la tecnificacién y el impacto,
en términos cuantitativos y cualitativos, del uso de técnicas
apropiadas.

Recalcé la conveniencia del manejo de registros,
instrumento que permite generar informacion oportuna
sobre la evolucién del proceso productivo, asi como
obtener el indice de productividad de la cuyera, indicador
que determina si el proceso productivo es o no rentable.
Otro de los beneficios es evaluar la calidad del producto, lo
cual garantiza la permanencia en el mercado y la generacion
de utilidades.
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Produccion tradicional

Produccion tecnificada

Caracteristica Conjuntamente Solamente cuyes
con otros animales =iy
Edades Juntos cuyes de toda edad | Solamente cuyes de la
misma edad
Empadramiento Jévenes y entre parientes | A edad adecuada
Fertilidad Menor Mayor
Numero de crias Menor Mayor
Supervivencia de crias Menor Mayor
Proteccion de predadores | No Si
Racionar alimentacion No Si
Lugar Piso Jaulas
Ventilacién Existente Adecuada
Registros No Si
Indice de productividad <08 >0,8
Tipo de produccién Estacional Permanente
Venta Esporadica Permanente
Tamafio al nacimiento 715 805
Linea genética 729 1.175
Diferencia en alimentacién | 815 935
Ljosibilidad de competencia | Limitada Alta
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Experiencia de CUYSIR

Ing. Widmar Villareal
CUYSINOR
Ibarra

La Unién de Asociaciones Artesanales Productoras de
Cuyes Sierra Norte “CUYSINOR”, inicié sus actividades a
partir de marzo del 2001, para lo.cual conté con el apoyo
técnico y socio organizativo del FEPP y CICDA.,

CUYSINOR es una empresa ubicada en la ciudad de Ibarra,
provincia de Imbabura, que oferta cuy faenado, empacado
en una bandeja desechable y recubierto con pléstico
adherente para alimentos.

Widmar Villarreal presenté de manera breve los objetivos de
la empresa, los principales problemas detectados y
caracterizo los mercados a los que tienen acceso.




Objetivos de CUYSINOR

Encontrar nuevos mercados, nacionales e internacionales,
Encontrar formas de presentacion atractivas y novedosas.
Cambiar la frecuencia de consumo.

Problemas

Proceso arduo y de mucho tiempo para

la obtencion del REGISTRO SANITARIO

El precio de otras carnes es menor. Urge informar
al consumidor sobre las ventajas del producto

Elementos a considerar

Mercado interno (Ibarra)
Habitos de consumo.
Estacionalidad de demanda.
Estadisticas de venta.
Sistematizacion del proceso.

Mercado externo

Volumen.
Precios.

21
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Pequenos productores, retos
actuales de competitividad.
Mercado nacional y regional

Econ. Nancy Medina
PROYECTO IICA-MCCH

Quito

Nancy Medina, reflexioné sobre la influencia de las
politicas macroecondmicas, en particular los efectos de la
dolarizacién en torno a precios obtenidos en los mercados
internacionales, costos pagados por insumos y margenes de
intermediacion, cuyos efectos se ven reflejados en la falta de
competitividad de nuestros productos en el mercado
nacional e internacional.

Presentd algunas estrategias encaminadas a lograr mejores
niveles de eficiencia, productividad y a trabajar para mejorar
los niveles de integracion vertical y horizontal de las cadenas
agroalimentarias.




Problemas individuales:

Ingresos muy restringidos.

Costos unitarios mas altos.

Bajo valor agregado a los productos.

Limitado acceso a recursos: econdmicos, tecnolégicos e
informacién.
No hay estrategias empresariales y de mercado

Problemas asociativos:

No tienen enfoque gerencial.

Hay costos ocultos no registrados.

Mads recursos para produccién que para
comercializacion.

Problemas de la cadena productiva:

Incapacidad de evaluar y ayudar a exportadores.
Exportadores manejan sus margenes.

Productores deberdn bajar precios.

Por condiciones econdmicas costos deben ir al alza.
Productor presionado por todo lado,

Alternativas:

Ser mas eficientes y mejorar calidad.

Mejorar integracién vertical.

Transferencia e investigacion, sistemas de informacion,
seguros agricolas, capacitacion.

Buscar mercados, eliminar intermediarios que no agregan valor.
Priorizar demanda, calidad y mercados diferenciados.
Volumen, calidad y continuidad la tenemos.

Prioridad en la informacion, conocimientos e informacién.



Servicios de CORPEI

Ing. Rubén Avendariio

Rubén Avendano, presenté de manera general los
objetivos y funciones de la CORPEI, ademds, indicé los
mecanismos por los cuales los cuyicultores podrian acceder
a recursos y servicios de CORPEI.

Rubén, indicé que existe una gran experiencia acumulada
en el acompanamiento a pequefios productores, dentro del
marco del convenio de promocion de exportaciones,
suscrito entre el gobierno del Ecuador y el Banco Mundial.
Invité  a los cuyicultores a presentar proyectos que se
orienten a la mejora de sus productos y a la bisqueda de
nuevos mercados, para lo cual CORPEl apoyaria hasta con
un 50% del costo total del proyecto.

24




CORPEI

Es la Corporacion de Promocién de Exportaciones e
Inversiones. Es una entidad de apoyo técnico no financiero.

Cuenta con los siguientes servicios:

Departamento de informacién comercial
Cuenta con informacion de mercados, productos,
productores, oportunidades y atributos.

Departamento de ferias y eventos
Cofinancian la participacién en ferias, nacionales e
internacionales, eventos relacionados con promocion.

Departamento de fondos compartidos
Puede financiar hasta el 50% de actividades orientadas a
exportar.

Han trabajado con Micro y Pequefia empresas, bajo la
modalidad asociativa.

Algunos proyectos apoyados por el Fondo Canadiense han

realizado convenios con CORPEI, como son los productores
de quinua, café, plantas medicinales.

25




Estrategia de comercializacion
para demanda interna y externa.
Experiencia de Peru

Ing. Lilia Chauca

INIA
Perd

La metodologfa

La definicion de la Estrategia de Comercializacion, disenada
por la Ing. Lilia Chauca del Instituto Nacional de
Investigacién Agraria (INIA), partié de un profundo
conocimiento técnico del producto y la elaboracién de un
estudio de mercado.

El desarrollo técnico

El INIA en el Peri es casi el tnico instituto a nivel Andino
que cuenta con los mayores estudios investigativos sobre el
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cuy. Durante estos anos ha desarrollado genotipos que
respondan a las necesidades del mercado: carne para el
consumo, animales para medicina, o como mascotas, es
decir se ha intentado responder a las preferencias de los
consumidores,

El estudio de mercado en el Perd

Considerando que la carne de cuy tiene un precio alto y que
su consumo esta concentrado en familias provenientes de la
sierra peruana o sus descendientes, el estudio de mercado
se concentré en Lima Metropolitana. Identificados los
principales centros de expendio, se realizé el estudio
considerando el nivel socioeconémico de la muestra,
partiendo de la hipétesis de que quien tiene mayores
ingresos puede acceder a este producto.

Los resultados: Se identificé una gran demanda en Lima y el
mercado es el de clase media y alta. A diferencia de Ecuador,
en el que el consumidor prefiere cuyes grandes en Perti se
demanda un producto mds pequenio. El estudio puso mucho
énfasis en la presentacion del producto asi como cuales son
las caracteristicas fisicas que necesita el producto final.

Una vez superado el primer escalon que es lograr que las
familias pasen de la produccién familiar a la produccion
familiar comercial, el segundo reto que asegure la
permanencia en el mercado es dar el salto a una produccién
con visién empresarial

. Produccion familiar
. Prod. Familiar comercial
. Prod. Empresarial

27




Después del estudio se impulsaron algunas actividades
como:

. Andlisis de la carcaza para determinar el tipo de
cortes que garantice la menor perdida y una buena
presentacion del producto.

. Convenios con centros especializados en
gastronomia para elaborar diversos platos que
puedan ser ofertados en distintos eventos,

. Implementacion de centros de expendio para la
comercializacién del producto.

Actividades de investigacion que
apoyen el proceso comercial

. Evaluacién de la carne, con el fin de determinar las
caracteristicas benéficas, como es su bajo nivel de
colesterol, como una ventaja para la apertura de
nuevos mercados.

. Perfeccionar el sistema de crianza.

. Investigar métodos de sacrificio que garantice el
uso optimo de las partes.

. Costos y Beneficios de la comercializacion del cuy

entero, en presas, sin cabeza, mitades (corte
horizontal o vertical).

28




Identificacion de posibilidades de mercados para
uso del cuy como mascota o para analisis de
laboratorios.

Desarrollo de un genotipo que se ajuste al
mercado, cabeza pequena y extremidades
musculosas.

Diferenciacion genética.

Es importante determinar la cadena productiva del
cuy con el fin de identificar los distintos actores
con los cuales es necesario establecer acuerdos y
alianzas, en miras de posicionar mejor el producto
y acceder de mejor manera al mercado.

Busqueda de recetas novedosas mediante
convenio con la Universidad de los Andes
Colombia.
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Conclusiones de la jornada

Conclusiones generales

- Entorno competitivo sin proteccion.

. Consumidor no conoce el producto.

. Si hay un mercado, pero, ;como llegar a el?

> No hay suficiente produccién.

. Intermediario es el que mids gana en la cadena.

. Falta difundir tecnologias adecuadas de
produccion.

. El indice productivo debe ser mayor a 0,8

. Guerra de precios.

. Limitado acceso a recursos.

. No se maneja informacién, es imperativo ser
competitivo.

l Corspecivas [
. Pequenos productores solos no podran ser

competitivos ni satisfacer mercados.




. Es necesario lograr reduccion de costos de
produccién, (via economias de escala).

. Hay que hacer inversiones en comunicacién,
tecnologia, gestion empresarial, estudios de
mercado, estrategias de producto.

Una estrategia posible

Grupo asociativo

. Con el cual disenar e impulsar un plan de accion
para consolidar el mercado local, regional y
nacional.

. Productores asociados, en forma gremial, que

fortalezcan la cadena productiva del cuy mediante
alianzas y convenios para el desarrollo tecnolégico,
empresarial y organizativo de los productores, con
el fin de penetrar en el mercado externo.

 jes de trabajo [N

Para la construccion colectiva del futuro cercano, es
necesario trabajar sobre cuatro ejes:

1. Eje informativo

Informar al consumidor sobre:
. ;Qué es el producto? Y ;Qué no es el producto?

. Difundir sus valores nutricionales y las diferentes
formas de preparacién (recetas).

31



Determinar un tipo de marca comtn, para el cuy
faenado.

Buscar financiamiento para impulsar estudios de
mercado regional e internacional.

Ampliar el estudio sobre preferencias del
consumidor.

Difundir metodologias que permitan mejorar las
practicas comerciales y de produccién.

Establecer un espacio de intercambio sobre
aspectos técnicos, empresariales, acceso a crédito,
insumos, etc. Asi como trabajar un directorio de
productores, ONG's y organizaciones que
trabajan con cuyes.

Recopilacion y sistematizacion de informacion
existente.

Fortalecer mecanismos de intercambio
tecnolégico entre productores.

Investigar propuestas que permitan reducir los
costos de produccion con el fin de mejorar el
precio del producto, que le haga mas competitivo
con las otras carnes.

Establecer alianzas entre universidades, institutos
de investigacion, laboratorios farmacéuticos,




veterinarios con el fin de desarrollar genotipos
locales.

Establecer normas de produccion que garanticen
la calidad del producto para una comercializacion
asociativa.

Realizar intercambios de experiencias a nivel
nacional e internacional.

. e ool [

Mapeo de oferta y demanda de cuyes por zona.

Elaboracién de estudios de mercado a nivel zonal
local y nacional.

r

Andlisis de mercado hacia atrds considerando
cadena agroalimentaria.

Trabajar por un Plan de Marketing: atributos de
calidad, presentacion, precios y politicas por
canal, por cliente y por mercado, recetas de
cocina, almacenamiento. Productos primarios y
secundarios.

Precios y politicas por canal, por cliente y por
mercado.

Estrategias de comercializacion por canales.

Difusién de metodologia de calculo de costos
de produccién para homogeneizar.




. Definir y desarrollar estandares por tipo de
producto con fines de comercializacion.

. Contar con varias presentaciones de cuy para
comercializar.

. Buscar financiamiento de CORPEL.

* Realizar un congreso nacional sobre avances de
investigacion en cuyes .

. Formar red de productores e investigadores de
cuyes.

» Contar con crédito para produccion de cuyes.

= Buscar alianzas con asociaciones y gremios para

fortalecer la comunicacion.

J Redes de informacion y coordinacion
interinstitucional y con productores .

. Buscar financiamiento de CORPEI. Red de
productores a nivel regional.

Todo esto serd posible mediante la implementacién de
acciones conjuntas que posibiliten la creacién de una red
de productores de cuyes a nivel nacional




Foro los desafios de la
comercializacién del cuy

Ponencias
* ALOP, Econ. Manuel Chiriboga, mchirib@uio.satnet.net

* INTERCOOPERACION, Econ. Lorena Mancero, Telefax:
02-2430349

* ASOCIACION DE PRODUCTORES DE COTOPAXI,
Ledo. Cristobal Gomez, Teléfono: 03-729827

* SEDAL, Ing. Rémulo Falconi, Telefax: 03-410661,
sedalambato@andinanet.net

* CUYSINOR, Lcdo. Widmar Villarreal, Telefax: 06-956031

« IICA - MCCH, Econ. Nancy Medina, Teléfono: 02-
524238 / 2555175




« CORPEI, Ing. Rubén Avendano, telefono: 02-2236501
« INIA - Pert, Ing. Lilia Chauca,

» Los temas completos del Foro puede ser solicitados al
SEDAL: sedal@interactive.net.ec
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