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La 
com

ercialización 
es 

una 
de 

las 
actividades 

m
as 

im
portantes 

dentro de la producción de m
aní, el saber m

anejar nuestros costos 
de producción, y la cantidad de producto cosechado nos darán una 
idea 

de 
nuestro 

m
argen 

o 
utilidad 

con 
el 

futuro 
precio 

a 
com

ercializar, el m
ercado com

petitivo es fuerte y debem
os tener en 

cuenta 
la 

cantidad, 
calidad 

y 
continuidad 

del 
producto; 

pues 
si 

tenem
os 

bajos 
rendim

ientos, 
producto 

de 
m

ala 
calidad, 

no 
nos 

m
antendrem

os en el m
ercado. P

or ello se hace necesaria tener una 
actitud 

em
presarial 

(Inform
ación 

de 
m

ercado, 
capacidad 

de 
negociación, evaluar riesgo) que apunten a una m

ejora de nuestra 
calidad de vida.

S
erie III: P

ro
d

u
cció

n
 d

e M
an

í Fo
lleto

 N
°04

C
o

sech
a P

o
stco

sech
a y

C
o

m
ercializació

n

N
iñ

o
s d

el T
o
rn

o
 S

u
y
o
, co

sech
an

d
o

M
an

í en
 u

n
a p

arcela ex
p
erim

en
tal
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L
A

 C
O

S
E

C
H

A
 Y

 P
O

S
T

C
O

S
E

C
H

A
E

s la fase final del cultivo, la cual depende de las características 
de la variedad, las condiciones clim

áticas y el m
anejo del cultivo.

E
n la zona de cieneguillo la cosecha del m

aní R
O

JO
 C

H
IC

O
 

em
pieza desde los 105 días a diferencia de la zona de S

uyo en 
donde se da desde a los 115 días hasta un periodo m

áxim
o de 

130 días.

P
ara poder realizar una buena labor de cosecha es necesario 

considerar lo siguiente: 

P
ara

determ
inar el m

om
ento oportuno 

de 
la 

cosecha, 
desde 

los 
100 

días 
se 

realiza 
un 

análisis 
del 

cam
po, para lo cual se tom

an 25 
plantas al azar por los diversos 
lugares 

de 
una 

hectárea, 
se 

cuentan el num
ero de vainas lo 

cual nos va a servir para realizar 
un estim

ado de cosecha y se observan el estado de las vainas 
las cuales deben tener las siguientes características: cáscara 
de buena consistencia (dura al partirla), superficie interna de la 
cáscara 

color 
oscura, 

sem
illa 

bien 
form

ada 
que 

se 
extrae 

fácilm
ente de la cáscara.

S
i 

un 
75%

 
de 

estas 
vainas 

cum
plen con las características 

m
e

n
cio

n
a

d
a

s 
o

 
p

ró
xim

a
s 

a
 

c
u

m
p

lirla
s

 
s

e
 

p
u

e
d

e
 

ir 
planificando la cosecha.

D
eterm

inar el m
om

ento oportuno 
de cosecha es m

uy im
portante 

ya 
que 

si 
cosechas 

antes 
el 

grano no alcanza a m
adurar y al 

secarse se chupa y si cosechas 
después las vainas se sueltan al 
ser arrancadas y germ

inan en el 
suelo.

1.
E

valu
ació

n
 d

e co
sech

a.-

M
aní en

m
aduración

plena

A
gricultor de C

achaquito - S
uyo,

 evaluando la cosecha. 
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2.
P

rep
aració

n
 d

e la C
o

sech
a.-

3.
A

r
r

a
n

q
u

e
 

d
e

 
p

lan
tas.-

4.
S

e
c

a
d

o
 

d
e

 
p

la
n

ta
s

.-

5.
A

zo
te

.-

E
n la zona de S

uyo se niega el 
agua al cultivo desde los tres m

eses de instalado para que 
em

piece su m
adurez, luego dos días antes de cosecha se riega 

para que el terreno ensuavice y puedan arrancarse fácilm
ente 

las plantas sin dejar vainas en el suelo. A
dem

ás de esto el 
agricultor debe planificar la cantidad de trabajadores a em

plear 
ya que si se dem

ora m
ucho tiem

po la cosecha las vainas 
em

piezan a nacerse. 

 
E

s 
m

anual 
arrancando 

del 
suelo 

las 
m

atas 
de 

m
aní 

y 
cuando el suelo no se 
h

a
 

re
g

a
d

o
 

o
 

e
s

ta
 

e
n

d
u

re
cid

o
 

se
 

u
sa

n
 

trin
ch

e
s, 

la
m

p
a

s 
o

 
barretones.

U
n

a
 

v
e

z
 

extraídas las m
atas de m

aní se dejan 
expuestas al sol por uno a dos días 
para que los frutos o vainas se sequen 
de form

a que la hum
edad del grano se 

situé en un 10 a 13%
.

L
la

m
a

d
o

 
ta

m
b

ié
n

 
“A

rra
n

q
u

e
 

d
e

 
V

a
in

a
s

” 
o

 
“D

e
sva

in
a

d
o

”, 
cu

a
n

d
o

 
so

n
 

p
e

q
u

e
ñ

a
s

 
á

r
e

a
s

 
lo

s
 

agricultores la realizan a m
ano 

arrancando vaina por vaina de 
la

 
p

la
n

ta
 

y
 

c
u

a
n

d
o

 
s

o
n

 
grandes áreas los M

aniceros 
de 

la 
zona 

de 
C

ieneguillo 
S

uyo y P
aim

as em
plean la P

A
R

V
A

 que son unas m
allas de 

pequeño diám
etro cubriendo un palo sobre el cual golpean las 

plantas y se desprenden las vainas que caen sobre la m
alla y 

A
rran

q
u

e d
e

p
lan

tas a m
an

o
A

rran
q

u
e d

e
p

lan
tas a m

an
o

A
rran

q
u

e d
e

p
lan

tas a p
alan

a
A

rran
q

u
e d

e
p

lan
tas a p

alan
a

S
ecad

o
 d

e p
lan

tas
S

ecad
o

 d
e p

lan
tas

A
zo

te d
e p

lan
tas

en
 la p

arva
A

zo
te d

e p
lan

tas
en

 la p
arva
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6.
S

ecad
o

 d
e V

ain
as.-

7.
P

ila
d

o
 

o
 

T
rilla

.- C
uando no se hace el secado de plantas 

es necesario el secado de vainas antes de pasar a la Trilla.

 
E

s
 

la
 

operación 
que 

consiste 
en 

separar 
los 

granos 
de 

sus 
va

in
a

s, 
la

b
o

r 
q

u
e

 
p

u
e

d
e

 
r

e
a

liz
a

r
s

e
 

a
 

m
a

n
o

 
(m

ayorm
ente 

para 
sem

illa) 
o 

con m
aquinas desgranadoras. 

E
n las zonas de A

yabaca se 
siem

bra 
el 

m
aní 

en 
terrenos 

pasados, pedregosos por lo que las vainas vienen m
ezcladas 

con algunas piedras lo cual perjudica las m
aquinas piladoras, 

por 
eso 

es 
recom

endable 
seleccionar 

las 
vainas 

antes 
de 

desgranarlas.

E
n las zona de S

anta A
na de Q

uiroz S
uyo se ha instalado una 

m
aquina “P

eladora de m
aní”, la cual solo necesita una hora 

para “pelar” 12 quintales de m
aní a un costo bajo. 

A
 raíz de esta instalación hoy en la zona existen 5 piladoras 

que 
brindan 

el 
m

ism
o 

servicio 
lo 

cual 
constituye 

una 
gran 

alternativa para las diferentes variedades de m
aní y bajar el 

costo de desgranado.

P
ara realizar un buen desgrane las vainas deben escogerse 

S
ecad

o
 d

e vain
as en

 cam
p

o
 y en

 co
lca

L
ab

o
r d

e
p

ilad
o

d
el M

an
í

L
ab

o
r d

e
p

ilad
o

d
el M

an
í
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quitando los terrones o algunas piedras y hum
edecer un día an-

tes y de esta m
anera la m

aquina peladora realiza su trabajo en 
form

a eficiente.

E
l rendim

iento prom
edio del m

aní es de 70%
, es decir de 100 

K
g. D

e m
aní en cáscara obtenem

os 70 K
g. D

e granos de m
aní 

y 30 K
g. de cáscaras e im

purezas; esto varia de acuerdo a las 
variedades y m

anejo del cultivo. E
n la zona la utilización de 

foliares com
o el B

IO
L, C

aldo S
ulfocalcico y el N

itrato de potasio 
C

ristalizado han hecho que este rendim
iento aum

ente ya que 
evitan vainas vanas.

C
uando el m

aní no se va ha vender es m
ejor guardarlo en 

cáscara, 
pues 

así 
conserva 

su 
hum

edad 
y 

esta 
m

enos 
propenso a plagas y enferm

edades, pudiendo estar por un 
periodo de hasta 1 año. E

n una 
m

aquina vibradora (S
aranda) es 

colocado el m
aní y se realiza la 

cla
sifica

ció
n

 
d

e
l 

g
ra

n
o

 
d

e
 

a
c

u
e

rd
o

 
a

l 
ta

m
a

ñ
o

 
p

a
ra

 
a

se
g

u
ra

rn
o

s 
d

e
 

o
b

te
n

e
r 

u
n

 
producto seleccionado y libre de 
im

purezas, después de pasar el 
m

aní por la saranda se extiende el grano en una m
esa grande 

y se realiza la ultim
a selección en form

a m
anual de esta form

a 
se obtiene un producto de alta calidad, com

o resultado de esta 
operación tenem

os tres clases de m
aní.

M
aní grande

C
lase A

M
aní m

ediano
C

lase B
M

aní pequeño
C

lase C
 

P
ara realizar una buena clasificación del m

aní se separan los 
granos m

alform
ados, es decir sucios, con presencia de hongos, 

arrugados, 
partidos 

y 
se 

dejan 
aquellos 

que 
tengan 

buena 
apariencia y brillo.

8.
C

lasificad
o

 d
el m

an
í.-
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8.
E

m
b

alaje.-
E

l 
m

aní 
en 

grano, 
libre 

de 
im

purezas, es colocado en sacos con un peso 
de 100 libras cada uno para la venta a granel 
o en diferentes presentaciones de 250 y 5000 
g

r 
e

n
va

sa
d

o
s 

e
n

 
fu

n
d

a
s 

d
e

 
p

o
lie

tile
n

o
 

debidam
ente etiquetados para la venta en lo-

ca
le

s 
co

m
e

rcia
le

s 
d

e
 

d
istrib

u
ció

n
 

d
e

 
productos de consum

o diario.

E
l m

aní rojo chico generalm
ente se com

ercializa en m
ercados 

com
o 

los 
de: 

M
acará 

en 
E

cuador 
y 

en 
la 

parte 
P

eruana 
en 

S
ullana, P

iura, C
hiclayo, Trujillo, C

him
bote, C

asm
a y Lim

a.

E
xisten una serie de com

pradores los cuales por estar inm
ersos 

en el libre m
ercado ofrecen precios variables.

D
E

S
T

IN
O

 D
E

 V
E

N
TA

 Y
/O

 M
E

R
C

A
D

O
S

D
ato

s:

P.C
.

=
P

recio cáscara
S

/. 2/kg y S
/. 92/qq

P.G
.

=
P

recio en G
rano

S
/. 3.04/kg y S

/. 140/qq
%

 M
=

P
orcentaje m

erm
a al pilar

30%
C

.M
.

=
C

osto m
aquila o pilado

S
/. 5/qq pilado en grano

E
=

E
nvase o saco

S
/. 1.00

T
R

1
=

Transporte de chacra a piladora
S

/. 1.00/qq
T

R
2

=
Transporte de piladora a m

ercado final
S

/. 3.70/qq (C
hiclayo)

S
/. 4.60/qq (Trujillo)

S
/. 8.10/qq (Lim

a)
P

G
 C

h
iclayo

 al 03 d
e o

ctu
b

re: S
/. 152/qq

P
G

 Tru
jillo

 al 03 d
e o

ctu
b

re: S
/. 164/qq

P
G

 L
im

a al 03 d
e o

ctu
b

re: S
/. 175/qq

����������

C
O

S
T

O
S

 Y
 P

R
E

C
IO

S
 D

E
 V

E
N

TA
 D

E
L

 M
A

N
Í

A
L

 03 D
E

 O
C

T
U

B
R

E
 D

E
L

 2003
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C
o

sto
 d

e P
ro

d
u

cció
n

 - P
u

n
to

 d
e E

q
u

ilib
rio

E
l costo de producción de una hectárea de m

aní es =
S

/. 2 875.00 aproxim
adam

ente.
R

endim
iento (45 qq grano) =

 2 070 K
g aproxim

adam
ente.

C
osto por qq (S

/. 2 875/45qq) =
 S

/. 63.88 /qq grano.

S
i el p

recio
 m

ás b
ajo

 co
n

o
cid

o
 es 

=
 S

/. 80.00/q
q

 p
ilad

o
P

unto de E
quilibrio (S

/. 2 875.00 / S
/.80/qq) =

 35.93 qq 
pilado/ha.
Lo que quiere decir que con nuestra producción de 45 
qq/ha el cultivo si es rentable.
P

ara obtener 1qq (46 kg) de m
aní pilado se necesitan 

65.71 K
g de m

aní cáscara.

Transportar 1 qq de m
aní desde la piladora de S

anta A
na hasta 

C
asm

a cuesta S
/. 5.60 por qq o su equivalente en U

S
$ 1.60 por 

qq.

E
l 

m
ercado 

de 
L

im
a 

es 
el 

m
as 

im
portante 

especialm
ente 

el 
m

ercado de la parada y el del m
ercado de S

anta A
nita. A

quí 
existen 

com
pradores 

de 
hasta 

100 
qq 

m
ensuales, 

100 
qq 

sem
anales, 60 qq quincenales, 40 qq quincenales, las form

as de 
pago pueden ser a contra entrega o al contado. Las variedades 
que m

as se com
ercializan en Lim

a son las: R
ojo chico, caram

elo y 
negro, siendo el rojo el de m

ayor dem
anda en el consum

o fresco. 
E

ste 
m

ercado 
es 

m
uy 

exigente 
en 

selección: 
Tam

año, 
color,

form
a, olor, lim

pieza, y porcentaje de hum
edad.

E
l costo de transporte de 1 qq de m

aní, desde la piladora de 
S

anta A
na de Q

uiroz hasta los m
ercados de Lim

a es de S
/. 8.046 

por qq o su equivalente de U
S

 $ 2.30 por qq.

E
s así que el m

ercado de Lim
a es uno de l,os m

as im
portantes, 

aquí 
se 

exige 
calidad 

de 
producto 

y 
volum

en, 
por 

ello 
es 

im
portante 

pensar 
en 

lo 
que 

respecta 
a 

la 
program

ación 
de 

siem
bras, y hacer volúm

enes en conjunto para poder beneficiar a 
los grupos de productores organizados, pues es una opción el 
vender nuestro producto en form

a conjunta ya que existen m
ucho 

�����
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C
O

M
E

R
C

IA
L

IZ
A

C
IÓ

N

E
L

 
P

E
Q

U
E

Ñ
O

 
A

G
R

IC
U

LT
O

R
 

Y
 

S
U

 
R

E
L

A
C

IÓ
N

 
C

O
N

 E
L

 M
E

R
C

A
D

O

La im
plem

entación de un sistem
a de com

ercialización en la que 
los pequeños agricultores se asocien y realicen la venta del m

aní 
y 

sus 
derivados, 

en 
grano 

y/o 
m

aní 
procesado 

de 
m

odo 
de 

obtener el m
ayor beneficio económ

ico que perm
ita m

ejorar el nivel 
de vida del agricultor y su fam

ilia, es uno de los objetivos que se 
ha 

trabajado 
en 

el 
proyecto 

en 
la 

búsqueda 
de 

m
ejores 

oportunidades que ayuden a cum
plirlo.

A
proxim

ándose la etapa de la cosecha es necesario m
anejar la 

inform
ación 

necesaria 
para 

poder 
com

ercializar 
bien 

nuestro 
producto.

La 
com

ercialización 
del 

m
aní 

tiene 
un 

m
ercado 

m
uy 

variable, 
diversificado y curioso.

E
n 

el 
presente 

folleto 
se 

analiza 
las 

diversas 
form

as 
de 

com
ercialización del m

aní y sus m
ercados. A

sí com
o algunas 

experiencias en com
ercialización de este producto.

A
ntes de analizar la com

ercialización de nuestro m
aní debem

os 
conocer cuales son y com

o se dan las relaciones de un pequeño 
agricultor con los otros agentes del m

ercado:
L

o
s clien

tes o
 co

m
p

rad
o

res de los productos agrarios son o 
los 

interm
ediarios 

(com
pran 

pequeñas 
cantidades) 

o 
las 

fábricas o exportadores (requieren grandes volúm
enes).

L
o

s 
p

ro
veed

o
res 

son 
las 

tiendas 
en 

donde 
el 

pequeño 
agricultor com

pra los insum
os y servicios (sem

illa, fertilizantes, 
in

se
cticid

a
s, 

p
e

sticid
a

s, 
b

io
e

stim
u

la
n

te
s, 

se
rvicio

 
d

e
 

m
aquinaria, 

fum
igación, 

etc) 
necesarios 

para 
desarrollar 

su 

�� beneficios, 
uno 

de 
ellos 

es 
la 

reducción 
de 

los 
costos 

de 
transporte y la obtención de un m

ercado justo, el cual irem
os 

co
n

o
cie

n
d

o
 

y 
e

s 
fu

n
d

a
m

e
n

ta
l 

te
n

e
r 

co
n

fia
n

za
 

e
n

tre
 

lo
s 

productores y estar bien organizados; pues así podem
os negociar 
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actividad productiva.
Las instituciones financieras y bancarias que otorgan créditos 
al agricultor.
L

a o
ferta m

u
n

d
ial d

e p
ro

d
u

cto
s ag

ríco
las, que com

pite con 
la oferta nacional.

E
n nuestra realidad encontram

os que son pocos los agricultores 
que se encuentran organizados, esto im

pide que sus relaciones 
con los agentes m

encionados sean ventajosas para él.
E

s decir se establece una débil relación con C
lientes, B

ancos y 
P

roveedores siem
pre con desventaja para el agricultor.

E
l 

pequeño 
agricultor 

S
O

L
O

,
no 

puede 
negociar; 

necesita 
O

R
G

A
N

IZ
A

R
S

E
tanto cuando actúa com

o com
prador (com

pra 
sus 

insum
os) 

com
o 

cuando 
actúa 

com
o 

vendedor 
(vende 

su 
producción). S

olo trabajando en grupo hay fuera para negociar 
con ventajas adicionales las com

pras de sus insum
os y la venta 

de sus productos. 

S
e consideran tres form

as básicas de com
ercialización del m

aní. 
Tales son:

E
n ella el m

aní cosechado, se som
ete 

algunas veces a un lavado y siem
pre 

a un secado en vaina y se pone a la 
venta.
E

l M
aní se com

ercializa, a nivel de 
agricultor, en vainas y las m

ism
as que 

se alm
acenan en sacos de yute con 

boca de red de pescar, los sacos son especiales por el tam
año 

y tienen capacidad de 50 a 60 kg en cáscara.

��¿C
Ó

M
O

 P
O

D
E

M
O

S
 H

A
C

E
R

 P
A

R
A

 M
O

D
IF

IC
A

R
 

E
S

A
 R

E
L

A
C

IÓ
N

 Y
 O

B
T

E
N

E
R

 B
E

N
E

F
IC

IO
S

?

S
IS

T
E

M
A

 D
E

 C
O

M
E

R
C

IA
L

IZ
A

C
IÓ

N

1.
C

o
m

ercializació
n

 en
 vain

a:
C

o
sech

a d
e M

an
í

en
 C

áscara
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2.
C

o
m

ercializació
n

 en
 g

ran
o

 co
n

 p
ro

ceso
 d

e d
escascarad

o
 

(p
ilad

o
):

3.
C

o
m

ercializació
n

 d
e m

an
í p

ro
cesad

o
:

E
xisten dos m

odalidades pilado sin 
clasificar 

y 
clasificado, 

la 
prim

era 
m

odalidad m
as se da en E

cuador y 
la segunda en P

erú.
A

l 
vender 

el 
m

aní 
descascarado 

sin 
clasificar 

se 
obtienen 

m
enor 

precio, ya que el com
ercializador lo 

castiga por su m
ala calidad.

P
ara la venta de m

aní en S
ullana, P

iura, Trujillo, C
hiclayo y 

Lim
a el m

aní debe estar bien clasificado (m
aní grande, color 

bien rojo, sin m
aníes honguedos, sin im

purezas, bien seco, con 
buena cobertura de cáscara y sin m

aníes partidos).
M

uchos com
erciantes de S

ullana com
pran el m

aní desgranado 
o en cáscara sin clasificar o previo una ligera clasificación para 
so

m
e

te
rlo

 
a

 
u

n
a

 
cla

sifica
ció

n
 

rig
u

ro
sa

 
y 

p
o

d
e

r 
se

r 
com

ercializado 
en 

otras 
ciudades, 

los 
precios 

de 
S

ullana 
pueden ser m

uchas veces buenos y halagadores pero el com
-

prador siem
pre inclina la balanza a su favor tal es así existen 

testim
onios de agricultores que llevaron ejem

plo 20 quintales 
desde S

uyo y en S
ullana solo pesaron 18.

G
racias 

a 
los 

capacitaciones 
de 

procesos 
de 

transform
ación 

del 
m

a
n

í 
e

n
 

m
a

n
í 

c
o

n
fita

d
o

 
(garrapiñado) 

que 
es 

la 
prim

era 
experiencia en los G

T
Ts peruanos 

los agricultores sacaron en algún 
m

om
ento a la venta a los colegios 

tiendas locales el 
m

a
n

í 
c

o
n

fita
d

o

en pequeñas fundas transparentes 
con la etiqueta de la zona. E

l m
ercado de este m

aní es m
uy 

poco y habría que pensar en buscar m
ercados m

ayoristas y 
tecnificar la presentación de este tipo de m

aní.
D

e estas tres form
as, los agricultores prefieren com

ercializar 
m

aní en grano descascarado, clasificado y lim
pio pues este es 

A
m

as d
e casa

clasifican
d

o
 el

M
an

í en
 g

ran
o

A
m

as d
e casa

clasifican
d

o
 el

M
an

í en
 g

ran
o

E
lab

o
ran

d
o

el M
an

í
co

n
fitad

o
 en

fo
rm

a artesan
al.

E
lab

o
ran

d
o

el M
an

í
co

n
fitad

o
 en

fo
rm

a artesan
al.



C
O
N
F
ID
E
N
T
IA
L

el que m
as precio tiene en el m

ercado bajo esta form
a de 

com
ercialización y por ser esta la form

a donde pueden colocar 
la m

ayor parte de su producto.

E
n ella los acopiadores llegan a las parcelas y ofrecen bajos 

precios a los agricultores individuales, quienes en el m
om

ento 
de 

la 
cosecha 

venden 
bajo 

esa 
m

odalidad 
por 

necesitar 
liquidez para m

ano de obra. 

Lo 
hacen 

de 
m

anera 
individual, 

por 
lo 

que 
el 

poder 
de 

negociación es ínfim
o. S

e recom
ienda que lo hagan de m

anera 
grupal, en este caso el precio m

ejora Los com
pradores de 

S
ullana a su vez lo trasladan para su com

ercialización hacia los 
m

ercados de C
hiclayo, Trujillo y Lim

a principalm
ente.

V
iene a ser el recorrido com

ercial del producto hasta llegar al 
consum

idor final.

C
O

M
E

R
C

IA
L

IZ
A

C
IÓ

N
 

D
E

L
 

G
R

A
N

O
 

C
O

N
 

P
R

O
C

E
S

O
 D

E
 D

E
S

C
A

S
C

A
R

A
D

O

E
L

 F
LU

JO
 C

O
M

E
R

C
IA

L

�
V

en
ta en

 C
h

acra

�
V

en
ta en

 S
u

llan
a

P
ro

d
u

c
to

r
c

o
m

e
rc

ia
l

P
ila

d
o

r
(M

a
n

í
ro

jo
y

n
e

g
ro

)

A
co

p
ia

d
o

r
lo

ca
l

(M
a

n
í

ro
jo

)

A
co

p
ia

d
o

r
lo

ca
l

(M
a

n
í

n
e

g
ro

)

A
co

p
ia

d
o

r
d

e
o

tra
zo

n
a

(M
a

n
í

ro
jo

)

C
o

m
e

rcia
n

te
e

cu
a

to
ria

n
o

M
a

yo
rista

s
d

e
S

u
lla

n
a

P
ro

d
u

cto
re

s
d

e
b

o
ca

d
illo

C
o

m
e

rcia
n

te
e

cu
a

to
ria

n
o

M
in

o
rista

s
d

e
S

u
lla

n
a

M
in

o
rista

s
d

e
C

h
icla

yo
M

in
o

rista
s

d
e

L
im

a
M

in
o

rista
s

d
e

T
ru

jillo

C
o

n
su

m
id

o
r

C
a

ta
co

ch
a

T
u

lca
n
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C
E

N
T

R
O

 D
E

 IN
V

E
S

T
IG

A
C

IÓ
N

 Y
 P

R
O

M
O

C
IÓ

N
 D

E
L

 C
A

M
P

E
S

IN
A

D
O

 
S

an Ignacio de Loyola N
º 300 - U

rb. M
iraflores - C

astilla P
iura - P

E
R

Ú
Teléf. 073-345573, 073-342860 F

ax 342695

�
A

ntes de cosechar evalúa tu cam
po. 

�
P

repara tu cosecha planifica tus actividades.
�

R
ealiza una buena clasificación del grano.

�
A

naliza la form
a de venta y el m

ercado.
�

O
rganízate para que logras m

ejores precios.

Amigo productor recuerda:
Amigo productor recuerda:

Costo de 1qq de 
M

aní en grano
Destino

Flete
Costo m

aní
destino Final

Precio del 
M

ercado en 
destino Final

Diferencia

Suyo

Chiclayo

Trujillo

Lim
a

0.00

3.70

4.60

8.10

S/. 138.42

S/. 142.12

S/. 143.02

S/. 146.52

140.00

152.00

164.00

175.00

S/.   1.58

S/.   9.88

S/. 20.98

S/. 28.48

(65.71*S/. 2.00) =
S/. 131.42
Pilado =

 5.00
Envase =

 1.00
Tr 1 =

 1.00
Total =

 S/. 138.42

C
ad

a p
ro

ceso
 d

e co
m

ercializació
n

, n
o

s p
erm

ite 
fo

rtalecer lo
 q

u
e ya co

n
o

cem
o

s, y ap
ren

d
er n

u
evo

s 
co

n
o

cim
ien

to
s q

u
e en

riq
u

ecen
 n

u
estra exp

erien
cia.


