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1. INTRODUCCION

El proyecto “Adaptandose a los cambios en los Andes”: Practicas y Estrategias para Enfrentar Riesgos
Climatoldgicos y de Mercado en Agro-Ecosistemas Vulnerables” SANREM CRSP, se plantea como uno
de sus objetivos establecer enlaces entre los conocimientos locales y los conocimientos cientificos
generados por la investigacién participativa para desarrollar practicas de adaptacion a los cambios
climaticos y de mercado.

En este sentido se ha organizado talleres de socializacion en las comunidades de Chojiapata,
Calahuancani, Cohani y Chinchaya pertenecientes al municipio de Ancoraimes en el Altiplano Norte
del Departamento de La Paz, a fin de devolver los resultados de los estudios climatoldgicos realizados
hasta ahora y la informacidn obtenida de la encuesta de hogares realizada entre julio y septiembre
del afo 2006 sobre el tema de comercializacién y mercados.

La organizacién y la convocatoria de las familias, fue de responsabilidad de los facilitadores del
Instituto de Investigacion Agricola, sistemas de produccién y climatologia de la Facultad de
Agronomia de la Universidad Mayor de San Andrés, que junto a la Fundacién PROINPA vy la
Universidad de la Cordillera vienen ejecutando el Proyecto SANREM CRSP.

2. OBIJETIVO

El principal objetivo de los talleres, es el retorno de la informacidn recabada en el Proyecto para la
generacion de espacios de conocimiento y reflexion con los pobladores de las comunidades del
Municipio de Ancoraimes sobre las caracteristicas climaticas y de comercializacion de sus principales
productos de acuerdo a sus percepciones y los estudios realizados.

3. METODOLOGIA

La metodologia utilizada en el taller de socializacidn fue consensuada y desarrollada de acuerdo al
siguiente esquema:

1. Presentacién de objetivos y metodologia a ejecutarse.

2. Exposicion de los resultados de la linea base sobre el tema de comercializacién y mercados
(con el apoyo de equipo audiovisiual).

3. Entrega de cartillas y gigantografia a la comunidad

4. Trabajo en grupos para la identificacién de barreras y fortalezas en los temas de suelos,
plagas y mercados.

5. Confraternizacion con la comunidad
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4. DESARROLLO DEL TALLER Y PERCEPCIONES

A continuacion se detallan los resultados de los talleres de socializacidon en las cuatro comunidades,
en base a la secuencia metodoldgica arriba mencionada.

4.1 Comunidad Chojiiapata

El taller de socializacién sobre el Impacto del clima y de mercados se realizo el dia 17 de diciembre de
2008. El evento se inicié con una breve presentacidon del equipo de socializacién a cargo del
coordinador de campo de la Facultad de Agronomia para que los/las asistentes al taller estén
informados sobre el trabajo conjunto que realizan la Universidad de la Cordillera y la UMSA.

La presentacion de los resultados de la encuesta de hogares del proyecto SANREM realizada entre
julio y septiembre de 2006, particularmente sobre el Impacto del clima y Mercados, se desarrollé bajo
la siguiente estructura:

- Ubicacion geografica de la comunidad

- Los eventos climdticos que mas afectan en la produccién agropecuaria
- El comportamiento del clima y sus consecuencias

- Principales fuentes de ingreso de los hogares

- La produccién de papa y su distribucion

- Principales centros de comercializacion de productos agricolas

- Explicacién de los alcances del estudio sobre género y comercializacion
- Conclusiones

La participacion y reflexion de los/las asistentes al taller sobre los resultados de la linea base en el
tema de comercializacién de los principales productos agropecuarios, fue muy activa. A medida que
se desarrollaba la explicacién se formularon preguntas dirigidas a los asistentes para posibilitar que el
taller de socializacion sea dindmico y motive la participacion tanto de hombres y mujeres. Esta
metodologia promovid la participacién, la complementaciéon de la informacion y la expresion de
diversos puntos de vista asi como de sus preocupaciones.

De los aspectos sobresalientes de la reflexion conjunta podemos sefialar que, segun los presentes, en
la comunidad se hace evidente los cambios del clima ya que hace algunos afios atrds, en la comunidad
principalmente se producia la variedad de papa luk’i, pero en los ultimos afios ya fue posible cultivar
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la variedad waycha e imilla negra. Estas variedades son preferidas por los/las agricultores por su
mayor rendimiento, la demanda del mercado y su buena producciéon. También se reflexioné sobre la
importancia de conservar las variedades nativas de papa, aunque es evidente la preferencia por el
cultivo de la variedad waycha que ademas tiene buen precio.

Con relaciéon a la comercializacién de principales productos, los problemas mds importantes que con
frecuencia enfrentan los productores, son los precios bajos por la papa, principal producto de
comercializacién. Esta situacion se debe a que los productores se encuentran siempre a merced de los
rescatistas quienes fijan los precios y no cuentan con informacidon que les permita mejorar su
capacidad de negociacion.

Otro problema mencionado por los participantes es que no cuentan con puestos o lugares fijos de
venta en los centros de comercializacion urbanos. También manifestaron que estan obligados a
entregar sus productos a precios bajos pues los comerciantes cuestionan permanentemente la
calidad de los mismos y por lo tanto para no retornar a sus hogares con los mismos productos, se ven
en la obligacion de aceptar las condiciones de impuestas por los comerciantes.

Concluida la explicacidn y la reflexién con los presentes, se entregd la gigantografia donde se explica
los resultados presentados, ademas de las respectivas cartillas que fueron utilizadas para una mayor
comprension del tema. Seguidamente se organizé un trabajo de grupos para identificar las barreras,
las fortalezas y las formas de romper las barreras en el tema de mercados. Por la asistencia reducida
de los/las agricultores (as) al taller, el grupo que trabajé el tema mercados estuvo conformado por
tres personas, dos mujeres y un vardn. Los resultados que se registraron del trabajo de grupo, en el
tema mercados, se presentan en el siguiente cuadro:
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Identificacion de barreras y fortalezas

Tema: mercados

éCuales son las barreras?

éCuales son las
fortalezas?

é¢Como romper las barreras?

- Cuando llevamos a vender
nuestros productos a La Paz no
tenemos un puesto fijo para
vender.

- los rescatistas nos pagan lo que
ellos quieren.

- nosotros no estamos
informados sobre los precios.
- los precios en la feria local no
varia, los rescatistas nos dicen que
no ha subido, barato estd nos
dicen. Pero sabemos que en La Paz
el precio es mas.

- tenemos mercado campesino
pero tampoco podemos vender.

- Transportar nuestros productos
es gasto.

- los ingresos de la venta no son
suficientes para comprar viveres
gue son mas caros que nuestros
productos.

- los intermediarios de todo nos
dicen, esta gusanado, como tu te
haces producir tienes que rebajar,
no pagan patente del puesto por
eso tienen que rebajar.

- cuando el hombres lleva vender
le engafan, las rescatistas se
pesan mas de la cuenta.

- Nos informados por la radio
sobre los precios, pero los
rescatistas nos dicen que eso es
mentira.

- No hay unidad en la comunidad,
nos desconfiamos.

bien

- Entre las que vamos

a la feria nos
ayudamos, juntas
exigimos a las
rescatistas un precio
mejor, nos
ayudamos.

- estamos informados
mejor  sobre los
precios.

Debemos agruparnos para
comprar en junto un puesto
en la feria de El Alto para
vender.

Escuchar siempre la radio
para estar al tanto de los
precios.

Contar con mas
informacion, orientacion
sobre los precios para poder
negociar.

Vender en conjunto en la
feria local. Todas las
mujeres y hombres que
vamos a vender tenemos
que ayudarnos y negociar
mejor los precios. No
debemos bajar, tenemos
que ser fuertes.

Constituir una organizacién
para comercializar en
conjunto y mejorar los
precios y exportar.
Podemos transformar en
chufio, tunta porque ahora
tiene mejor precio.
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4.2 Comunidad Calahuancani

El taller de socializacidn se realizé el 18 de diciembre de 2008. Luego de una breve presentacion del
equipo de mercados por parte del coordinador de campo de la UMSA, se dio inicio a la socializacion
con la explicacion de los objetivos y la metodologia a ser desarrollada.

La presentacion de los resultados de la encuesta de hogares del proyecto SANREM realizada entre
julio y septiembre de 2006, se desarrollé bajo la misma estructura que en la comunidad Chojfiapata.
Para dinamizar la participacion de los presentes al evento, se empleo la técnica de preguntas dirigidas
sobre aspectos del tema explicado. Esto motivd la participaciéon activa y reflexién conjunta,
particularmente sobre los efectos de los cambios climaticos percibidos por los/las agricultores.

Los participantes manifestaron que en los Ultimos afios el clima ha sufrido cambios en su
comportamiento, situaciéon que evidencian en la posibilidad del cultivo de la variedad waycha desde
hace diez afios aproximadamente. Los agricultores manifiestan que antes solo cultivaban quinua y
variedades nativas de papa como ajawiri, luk’i, palma o sulimana. Actualmente estas son producidas
en minimas cantidades por la preferencia que se tiene en el mercado de las variedades Waycha e
imilla negra. Ademas, ellos perciben que las variedades nativas son afectadas severamente por las
heladas y plagas presentes en la zona a diferencia de las mejoradas cuya precocidad y resistencia a
eventos climaticos extremos como la helada o al ataque de plagas en campo seria mayor. De ahi la
importancia de contrastar estas percepciones con las investigaciones en dindmica de plagas y clima
que se realizan en la zona.

De acuerdo a lo manifestado por los participantes, la introduccion de las variedades waycha e imillla
negra (que actualmente son las de mayor produccion) fue promovida por instituciones como CIPCA
(Centro Investigaciéon y Promocién del Campesinado), con el objetivo de mejorar la productividad del
cultivo de la papa, garantizar la seguridad alimentaria de las familias y la generacion de excedentes
que les permita mejorar sus ingresos. Por lo expuesto, estas variedades de papa se adaptaron
facilmente a la zona por que existe la percepcion de un incremento en la temperatura de la regién
que habria favorecido su cultivo.

Por otro lado, manifestaron que los cambios del clima les han motivado a incursionar en el cultivo de
la cebolla. Estos cambios en el comportamiento del clima, no son percibidos por los agricultores como
negativos, sino como benéficos para la diversificacion de sus cultivos.

Entre lo mas sobresaliente de la reflexion sobre la comercializacion de los principales productos,
podemos destacar los siguientes aspectos:
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- El precio de los productos es bajo por la ausencia de precios fijos.

- Los intermediarios son quienes fijan el precio de los productos y definen la calidad de la
misma.

- Los productores estan a merced de los intermediarios que gracias a sus habilidades
particulares definen las caracteristicas de la transaccion.

Concluida la explicacion de los resultados y la reflexion sobre aspectos importantes del tema
abordado, se organizé un trabajo de grupos para identificar las barreras, las fortalezas y las formas de
romper tales problemas en el tema de mercados. Este trabajo se realizé con la participacion de cinco
mujeres y dos varones cuyos resultados se muestran a continuacion:

Identificacion de barreras y fortalezas

Tema: mercados

éCuales son las barreras?

éCuales son las
fortalezas?

¢Como romper las barreras?

No podemos vender a su
precio
Los intermediarios nos quitan
a su gusto
No hay precio fijo, por eso
vendemos a diferentes
precios.
No contamos con un lugar
para vender en la ciudad, no
tenemos mercados.
Los precios son bajos.
Ellos ponen los precios a su
gusto, nos compran diciendo
gue hay bastante papa.
No contamos con medios de
transporte suficiente.
El precio del transporte es
muy alto.
Por la necesidad estamos
obligados a vender a
cualquier precio.
Los rescatistas nos engafan
en el precio.
No hay confianza entre
nosotras por algunos hacen
malversacién de fondos.

Después de
informarnos y
capacitarnos,
producimos
papas de mejor
de calidad.

Se transmite
informacion
sobre los precios
entre los
miembros de la
comunidad.

Nos apoyamos
entre nostras en
la feria.

Debemos conversar entre
nosotras, para fijar un solo
precio.

El precio es fijo para los
productos del agro —
campesino ahora.

Contar con mayor
informacidn y asi poder
coordinar con las
comunidades.

Recuperar nuestros valores
como el ayni y la minka.
Organizarnos para conversar
sobre los precios y poder
vender mejor.

Organizar en cooperativas
para trasladar en conjunto
nuestros productos.
Organizar para conseguir un
lugar de venta, donde las
personas que vendan puedan
aportar para garantizar el
puesto (mantener).
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4.3 Comunidad Cohani

Este taller fue realizado el dia 19 de diciembre a horas 14:00. Se dio inicio con la presentacién de los
objetivos del taller y seguidamente con la presentacion de resultados obtenidos en la encuesta
realizada el afio 2006 sobre comercializacién de sus principales productos.

El primer punto abordado fue una breve introduccién sobre los principales cambios climaticos que
acontecen en la region y que son reflejados por los estudios hechos hasta ahora los cuales muestran
un incremento en la transpiracién de las plantas como del suelo y cuya consecuencia se traduce en
mayor sequedad para los cultivos. También se mostraron en una grafica, los cambios percibidos por la
comunidad respecto a la mayor frecuencia de estos eventos extremos en toda la regidn asi como las
causas que originan estos fendmenos. Esta informacién generé una reflexidn con los participantes,
sobre la importancia que tiene el conocer mds sobre el comportamiento del clima y las tendencias
gue muestran a corto y mediano plazo. Cuando comprendieron la funciéon que cumplen los
instrumentos instalados en la comunidad para medir los cambios en la precipitacion y la temperatura
de la zona, las familias presentes pusieron de manifiesto su satisfaccién por la investigacion que se
realiza en estos temas y la importancia de preservar los mismos.

Posteriormente se detallaron los aspectos referidos la diversidad de papas nativas con que cuentan
las familias, pero lo que motivé una segunda reflexidn, es el hecho de conocer que el 75 % de toda la
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produccidn de papa que poseen corresponde a la variedad Waycha. Muchas personas manifestaron
que ciertamente la mayor parte de las familias sdlo producen esta variedad debido a su mayor
rendimiento, precocidad, alta demanda del mercado y porque no es afectada severamente por las
plagas como el gorgojo.

Seguidamente se expuso la importancia del principal producto destinado a la comercializacion (la
arveja) en la zona, los volimenes de venta, los principales mercados y los precios que rigen en los
mismos, lo cual origind una tercera reflexién en las participantes que expusieron las principales
dificultades que atraviesan al momento de comercializar sus productos y que se reflejan en la poca
diferencia de precios que existe entre los mercados locales y urbanos. De estos problemas, se
resaltaron los siguientes aspectos:

e Generalmente se viaja a los mercados principales por la noche o en la madrugada (a las
02:00) para poder retornar a primeras horas de la tarde.

e Llos principales acopiadores de este producto son los
“negociantes” o “comerciantes minoristas”

e No pueden vender directamente al consumidor porque no tienen un puesto de venta fijo en
la ciudad.

e La alta perecibilidad de la arveja, no permite negociar mejores precios.

e No se tiene informacion sobre las diferencias de precios en distintos mercados.

e No se ha intentado vender de manera organizada y por ello se duda del éxito que pueda
tener porque arguyen diferentes intereses y formas de pensar.

e Setienen altos costos durante el viaje y estadia en la ciudad, lo cual disminuye las ganancias.

Finalmente, los participantes que en su mayoria fueron mujeres, manifestaron que sus esposos se
encontraban trabajando en la ciudad y por ello la reducida participacién de la comunidad. Ellas junto
a sus niflos se encontraban a cargo del pastoreo del ganado menor y de las labores culturales de los
cultivos. También resaltaron la importancia del taller porque habian comprendido un poco mejor lo
que ocurre con el clima, la influencia de los mercados y cdmo estaba afectando su produccién y
biodiversidad. De este hecho surgid la siguiente preocupacion: “..sefiores ingenieros, nos han
preocupado con tantos problemas que nos rodean, pero también quisiéramos saber qué podemos

7

hacer ahora para solucionarlos?...” .
Finalmente, se conformaron tres grupos de trabajo que abordaron los temas de suelos, plagas y

mercados. La identificacion de barreras, fortalezas y las formas de solucién en el tema de
comercializacidon y mercados, se detallan en la siguiente matriz:
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Identificacion de barreras y fortalezas

Tema: mercados

éCuales son las
fortalezas?

éCuales son las barreras?

é¢Como romper las barreras?

Arveja de buena
calidad

No cuentan con puestos de venta fijos en la
ciudad.

Una alternativa son los
mercados campesinos pero
parece que ya no hay espacio.

No existe un precio fijo de venta y se tiene
qgue terminar de vender antes de que llegue
la duefia del lugar de venta.

Se quiere tener precios fijos de
venta para sus productos

Los viajes a La Paz son a las 02:00

La agricultura no es suficiente para mantener
el hogar.

No se ha intentado vender como una Seria bueno conformar una
organizacion organizacion de productores

El producto es muy perecible y por ello es

dificil negociar precios.

No se tiene informacion sobre los precios en | La informacion podria

distintos mercados poder decidir

cuando vender

para

ayudarles a sacar su producto
en momentos oportunos

Las parcelas son pequefias y con altas
pendientes por lo que no se tienen grandes
cantidades de producto

El transporte del producto es deficiente y lo
dafia bajando su calidad

No se reflejan ganancias por los costos del
viaje a la ciudad.

12
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34 Comunidad Chinchaya

Este taller fue realizado el dia 20 de diciembre a horas 11:00. Se dio inicio con la presentacién de los
objetivos del taller y la exposicién de los resultados obtenidos hasta el momento en el tema de clima.
Seguidamente se mostraron los resultados obtenidos en la encuesta realizada el afio 2006 sobre
comercializacion de los principales productos.

El tema sobre “El impacto del clima y de mercados en la comunidad Chinchaya” se inicié con una
introduccion sobre los principales cambios climdticos que acontecen en la region y que son reflejados
por los estudios hechos hasta ahora, los cuales muestran un incremento en la transpiracion de las
plantas como del suelo y cuya consecuencia se traduce en mayor sequedad para los cultivos. También
se mostraron en una grafica, los cambios percibidos por la comunidad respecto a la mayor frecuencia
de estos eventos extremos en toda la regién asi como las causas que originan estos fendmenos. Esta
informacién generd una reflexiéon con los participantes, sobre la importancia que tiene el conocer
mas sobre el comportamiento del clima y las tendencias que muestran a corto y mediano plazo.
Cuando comprendieron la funcién que cumplen los instrumentos instalados en la comunidad para
medir los cambios en la precipitacion, temperatura, humedad y otros indicadores de la zona, las
familias presentes pusieron de manifiesto su satisfaccidn por la investigacién que se realiza en estos
temas y la importancia de preservar tales aparatos que hasta el momento habian sufrido algunos
dafios.
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Posteriormente se detallaron los aspectos referidos la diversidad de papas nativas con que cuentan
las familias, pero lo que motivé una segunda reflexidn, es el hecho de conocer que el 66 % de toda la
produccidn de papa que poseen corresponde a la variedad Waycha. Muchas personas manifestaron
qgue ciertamente la mayor parte de las familias sélo producen esta variedad debido a su mayor
rendimiento, precocidad, alta demanda del mercado y porque no es afectada severamente por las
plagas como el gorgojo.

Seguidamente se expuso la importancia del principal producto destinado a la comercializacion (la
cebolla) en la zona, los volimenes de comercializacidn, los principales mercados y los precios que
rigen en los mismos. Esto origind una tercera reflexion en las participantes que expusieron las
principales dificultades que atraviesan al momento de comercializar sus productos y que se reflejan
en la poca diferencia de precios que existe entre los distintos mercados. De estos problemas, se
resaltaron los siguientes aspectos:

e Generalmente es el vardn el que transporta este producto por el elevado peso que tiene el
producto.

e Los principales acopiadores de este producto son los
“negociantes” o “comerciantes minoristas”

e No se tiene informacién sobre las diferencias de precios en distintos mercados

e Setienen altos costos durante el viaje y estadia en la ciudad, lo cual disminuye las ganancias.

e No se conoce claramente la calidad de la cebolla del lugar en comparacién con las de otras
comunidades.

e Se ha intentado llevar el producto a la ciudad con otros transportistas, pero ellos no conocen
el manejo de la cebolla ocasionando dafios a los mismos y bajando su calidad.

e Existen otros transportistas que llegan a la zona, pero no quieren manejar este producto.

e La asociacién no permite que otros productores transporten sus productos en el mismo
vehiculo, tampoco permiten su venta en los mismos lugares.

Finalmente, los participantes resaltaron la importancia del taller porque habian comprendido un poco
mejor lo que ocurre con el clima, la influencia de los mercados y cdmo estaba afectando su
produccidn y biodiversidad. Sin embargo, manifestaron que con respecto a la encuesta realizada el
2006, la comunidad habria tenido algunos cambios importantes, por ejemplo el incremento en la
crianza de ganado bovino que en el afio de referencia era menor y actualmente es una fuente
importante de ingresos.
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El trabajo en grupos para la identificacion de barreras, fortalezas y las formas de solucién al tema de
comercializacién y mercados se detallan en la siguiente matriz:

Identificacion de barreras y fortalezas
Tema: mercados

¢éCuales son las fortalezas?

éCuales son las barreras?

éComo romper las
barreras?

Cebolla de buena calidad

No se conoce claramente la calidad de la
cebolla del lugar en comparacion con las de
otras comunidades.

La cebolla de la provincia
Omasuyos tiene prestigio
en el mercado por su buena
calidad.

los detallistas
tamafio de

Al momento de comprar,
menosprecian la calidad o el
nuestra cebolla

Se quiere tener precios
fijos de venta para sus
productos

No existen fuentes de agua para riego y a
veces se tiene sequia.

Generalmente son los varones los que
comercializan la cebolla por el elevado peso de
estas y necesariamente requerimos llevar
cantidades grandes porque los que nos
compran asi exigen.

La asociacidon de cebolleros
se encarga de proteger los
puestos o el lugar de venta
de la comunidad

La asociaciéon no brinda informacién sobre el
comportamiento de los precios.

La asociacion  también
controla a sus afiliados para
que no excedan la oferta del
producto

No se tiene informacién sobre los precios en
distintos mercados ni en épocas para poder
decidir cuando vender

La informacidon podria
ayudarles a sacar su
producto en momentos
oportunos

El manejo del producto
transportistas es deficiente
producto y bajando su calidad.
Existen otros transportistas que llegan a la

por otros
daflando el

Si negociaran con otros
transportistas, éstos
deben conocer el manejo
de la cebolla
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zona, pero no quieren manejar este producto.

La asociacion no permite que otros
productores transporten sus productos en el
mismo vehiculo, tampoco permiten la venta en
los mismos lugares.

5. CONCLUSIONES Y REFLEXIONES
Sobre el taller en general:

Los eventos de socializacion se caracterizaron, por desarrollarse en idioma aymara, lo cual motivé la
participacion activa de los asistentes al evento y la reflexidn conjunta de los puntos tratados en cada
tema. El éxito en estas actividades, dependid en gran medida de la dinamica de trabajo mostrada por
todo el personal que llevé adelante estos encuentros.

La informacién proporcionada sobre las tendencias climaticas en la regién y los impactos que pueden
tener las fuerzas del mercado en la produccidn agropecuaria y en la preservacién de la diversidad de
variedades de papa, generaron la reflexién y preocupacion de los participantes que demandaron
mayor orientacion especifica en estos temas y la actualizacidon permanente de esta informacion.

Debido a las dificultades de tiempo, dificil asimilacion-comprension de los temas abordados en una
sola sesidn, los participantes solicitaron la difusién de estos resultados en otras instancias y
oportunidades.

Se ha podido percibir que el interés por la investigacion, el conocimiento y la mayor informacién
sobre estos temas se hacen mas evidentes en las comunidades ubicadas en partes altas de la cuenca
(Cohani, Calahuancani y Chojfiapata) que en la comunidad que cuentan con mejores condiciones de
infraestructura vial, educativa entre otros.

Para un mayor éxito en estas actividades, es necesario reflexionar sobre procesos mas eficientes de
coordinaciéon que permitan alcanzar los objetivos planteados y responder efectivamente a los
compromisos asumidos con las comunidades.

Si bien son importantes los registros visuales en cada actividad, se ha percibido incomodidad,
susceptibilidad y molestia de los participantes por la excesiva cantidad de fotografias que toman los
facilitadores, situacién que también genera distracciéon y desinterés en los asistentes reduciendo la
comprension de los temas y el alcance de los objetivos.

Sobre los temas abordados:
Se ha evidenciado que todas las comunidades perciben los cambios climaticos como una situacién
benéfica para la diversificacién de sus cultivos, puesto que desde hace aproximadamente diez afios

les ha permitido introducir nuevas variedades como la Waycha y la Imilla Negra gracias los proyectos
gue han intervenido en la region.
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Por otro lado, la variedad waycha es considerada como resistente a las plagas (gorgojo) y las
frecuentes heladas de la regién. Los agricultores manifiestan que “pese a la ocurrencia de estos
eventos, la produccion y el rendimiento de esta variedad no es severamente afectada como sucede
con las variedades nativas”

Las fuerzas del mercado traducidas en una alta demanda por la variedad Waycha, han desplazado el
cultivo de las variedades nativas de papa, situacion que no es percibida como un riesgo para la
preservacion de su diversidad.

Los principales problemas que se presentan en la comercializacidon de papa, arveja y cebolla, son falta
de informacién sobre los precios de estos productos en los centros de comercializacién local y
regional, por lo que los precios son determinados e impuestos por los comerciantes intermediarios.
La habilidad y la informacién con la que cuentan los acopiadores, les permite manejar los pesos y
precios de estos productos a su favor.

Por otro lado, consideran que el escaso tiempo que disponen para la transaccién de sus productos y
la falta de un puesto fijo para la venta, se constituye en el principal obstaculo para negociar mejores
precios de venta, a pesar de contar con informacién sobre el incremento de los precios durante el
ultimo afio. No obstante, se ha percibido que los productores estiman mejor los costos que
representa llevar sus productos a los mercados urbanos alejados. Esto les permite decidir la
conveniencia o no de transar en uno u otro tipo de mercado.

Si bien se reconocen estos problemas, las comunidades aun no han podido identificar estrategias que
les permitan enfrentar estas dificultades a raiz de la escasa informacion, orientacién o instancias de
reflexion y planificacion conjunta. Adicionalmente y producto de anteriores experiencias, los
agricultores desconfian del éxito de iniciativas colectivas de comercializacién por la desconfianza
interna existente.

Por otro lado, la variabilidad permanente de los precios de los productos comercializados influye

negativamente para la posible conformacién de organizaciones de productores, por los beneficios
inciertos que tendria, aunque se mostraron entusiastas con la idea.
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