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proveedor es el segundo ex-
portador de maiz gigante
del Cusco, y podria decir
que es mas que un socio.

¢Porquéeste productoes
mas caro que otros snacks?
Esdificil explicarala gente
que este producto es caro,
porque el maiz cuesta dos
délares el kilo, y todo su-
be. Siquieres comer bien,
comprarasloque paraties
mejor. A veces me llama
gente que pregunta el pre-
ciodeventayluego se des-
animan. Este producto tie-
neuna historia detrdsyno
lavasaregalar como mani.
Unonolecobraunsolaun
turista por ver nuestro pa-
sado. Con el maizesigual,
me da gusto ser uno de los
pocos que trabajan con
este producto. Yo soy co-
mo muchos peruanos que
quieren que las cosas ten-
ganun precioreal.

¢Coémole fue consiguien-
doclientes afuera?

Yo siempre he dicho que
tengo mis promotores
an6énimos, que son perua-
nos que viajan y llevan pro-
ductos como turrén o king
kongytambién subolsade
maiz. Todos los dias ten-
go correos del extranjero,
gente queloha probadoen
elextranjeroy pregunta co-
mo conseguirlo.

¢Quéresponde?
Elproductosedistribuyeen

Colombia, Venezuela, Pa-
namd, Costa Ricay México.
En el caso de Estados Uni-
dos estamos tras un con-
trato de distribucién.

¢Quétan complicado fue
queel productoingrese a
supermercados?

Cuando entré a Wong no
sabian déonde meterlo. Ha-
bia papas, mani, camotes.
Este, en cambio, era un
producto gitano, que a ve-
ces compartia esos espa-
ciosyavecesno. Ahoraque
hay cinco marcas de maiz,
ya se gané presencia. Pero
los dos primerosafiosnola
ves. Enlos supermercados
hay muchos filtros y cuan-
do llegas con un producto
nuevo te expones a que te
miren de arriba abajo y te
pidan una serie de regula-

ciones. Situproductollega
finalmentealas géndolasy
no funciona te sacan, por-
que esperan que esté alli
generandounautilidad. Al
principio con Sefior Maiz
lagentemirabaypasabade
largo. Entrar no te garanti-
zanadasinotienesimpac-
to. Fueron afios pesados,
peropocoapocolagenteya
lorecomendaba.

¢Porqué paraeste
producto noinvierteen
publicidad?

¢Sabes cudl es la mejor
promocién?: Que el clien-
te quede contento. Porque
cuando estds satisfecho
con algo lo repites sin im-
portarlo que te digan. Siyo
invierto en promociones
este producto no destaca,
pues al meter publicidad

UN GRANDE.
El maiz
gigante del
Cusco es

un producto
con deno-
minacion de
origen como
el pisco;
estéa prote-
gido por el
Estado.

de algin modo estas obli-
gando a comprar. Ylo cu-
rioso en este caso es que el
producto sevende solo.

¢Entonces de qué forma
invierteloganado?

Con el dinero que entra,
mejoro el proceso y sigo
desarrollando el produc-
to. Para eso no escatimo
en gastos. No pido dinero
al banco, todo se sostiene
con ventas. Mi socio y yo
nos concentramos en el
procesoyladistribucién se
la dejamos a otra empresa
que contratamos. Las ven-
tas al exterior las supervi-
samos, pero el mercadolo-
cal es muy complicado. El
asunto de mi proveedores
acopiarel mejormaiz, el de
mi distribuidora es vender
y el mio hacer el producto.

EN CIFRAS

*>14

personas trabajanenla
fabrica

+5/.200.000

eslafacturacion pro-
medio mensual de la
empresa

+4
sabores tienen los
productos: natural,
queso, picantey finas
hierbas

Si tuviera que comprar tie-
rras seria de nunca acabar,
me volverialoco. Mejor es
focalizar.

Alinicio la produccion
eratercerizada, ;c6mo
funcionahoy?
Compramos un local en
Brefia y pusimos una pe-
quefiafibrica. Lainversién
inicial fue 30 mil délares,
pero su implementacion
alin me estd costando. Ha-
brémetidomasde200.000
délares. Empezamos com-
prando una pequefia frei-
dora, luego una balan-
za, las cosas necesarias.
Hoy, cuando el maiz lle-
ga al depoésito, se espe-
ran cuatro dias antes de
pasar por la fritura, sanco-
chadoytostado. Asi produ-
cimos 20 toneladas men-
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sualesyel 75% se exporta.

¢Qué problemas ha supe-
rado la produccion?
Recuerdo una vez que pro-
bé el maizy tenia un sabor
extrafio. ¢Quéhacersieran
como 700 kilos? ¢Lo em-
bolsoylovendo? Québoni-
to es que enlauniversidad
te expongan casos y tomes
decisiones, pero cuando
enlarealidad hasinvertido
dinero es diferente. Estuve
como dos horas diciéndo-
mequequiza dediezclien-
tes solo uno se daria cuen-
ta. Pero antes de seguir
dudando le dije a un chico
de la fabrica que se deshi-
ciera del maiz. “Estono se
vende”, dije. Y fue dificil
porque habia una serie de
gastos incluidos, pero fue
una decisiéon acertada.

£Qué hasido lo mas dificil
parahacerempresa?

Todo. Compiralo con el
trafico de Lima. Asi es
nuestro pais, todos son
imprevistos: lo que no
deberia suceder, sucede.
Y hacen que uno se ago-
te aunque la satisfaccion
final es mayor. Sidejoven
no estudié Administra-
cién de Empresas fue por-
que debia llevar matema-
ticas y no van conmigo.
Pero al final todo lo que
rehui, me alcanzd, pues
ahora trabajo con nime-
ros y quimica. En verdad
quelavida davueltas.
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Por lanzamiento

INSTALACION GRATIS.

Inférmate llamando gratis al @ @ @

@

Speedy

(10% velocidad
minima garantizada)

asolo

* 239

mensuales

Promocién vélida sélo en Lima, para clientes negocios hasta el 3110.08. Llamadas con linea al
segundo 2, s6lo de fijo a fijo local. Incluye instalacion con equipo convencional y médem Ethernet.
Telefénica garantiza como velocidad minima el 10% para la velocidad de 1IMB. PC financiada en 36
cuotas sin intereses, comisiones o recargos de ningun tipo. Aplican restricciones. Para mayor
informacién llama gratis al 104 o visita nuestra pagina web: wwwi.telefonica.com.pe/pymes.
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Financiadaen

36 meses
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