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1. Introduccion

El asai constituye el segundo alimento amazénico de mayor difusién mundial. Hasta mediados de los afios 90 se contaba
con apenas 10 paises compradores de asai en el mundo, nimero que a final de esa década se habia elevado a 24 (Gamarra
2013). Actualmente, Estados Unidos se posiciona como el principal importador de asai, habiendo cuadruplicado su
demanda en los ultimos afios y representando el 79% de las exportaciones que salen desde Brasil (CONAB 2015); Japdn y
Corea del Sur también destacan entre el grupo de paises compradores, que ademas incluye a Canada, Australia, Nueva
Zelanda, Suecia, Suiza, Dinamarca y otros. Las empresas que abastecen estos mercados se encuentran instaladas en Brasil,
principalmente en los estados de Pard y Amapd, donde se incursiond en la liofilizacién? del producto desde el afio 2008
(Gamarra 2013). En los ultimos afios se sumo también la participacion de Bolivia en el mercado mundial, a través de la
comercializacién de asai liofilizado producido por la Industria Boliviana de Liofilizacién (IBL) y por Natur SRL, empresas
instaladas en Santa Cruz que exportan a los mercados de Nueva Zelanda, Colombia, Alemania, Brasil y Eslovenia entre
otros (Lorini 2016).

A pesar del interés internacional, el mayor consumo de asai a nivel mundial aln se encuentra en su drea de distribucion
natural, principalmente en Brasil. CONAB (2015) estima que de las 925.000 toneladas que se producen anualmente en
Para, el 60% se consume en el mismo estado, destinandose el 30% de la produccion para otros estados de Brasil y solo el
10% para exportacion. En la Region Metropolitana de Belem se estimé un consumo de asai de 63,1 kg/habitante durante
la época de zafra y de 22,5 kg/habitante fuera de ella, generando un consumo anual medio de 42,8 kg/habitante, valor
superior al consumo medio de lacteos (15,3 I/hab/afio), carne bovina (39,2 kg/hab/afio), cereales (33,9 kg/hab/afio) y de
harina de yuca o chivé (34 kg/hab/afio) (Gamarra 2013). Ya en la década de 1990, cada persona de Belem consumia un
promedio de 60 litros de asai al afio (FAO 2013), pero el consumo fue descendiendo por los incrementos en precio del
producto.

Estudios de mercado recientes efectuados por Conservation Strategy Fund (CSF) en el mercado boliviano, muestran que
en las ciudades del eje central, Cobija y Riberalta, los intermediarios, transformadores y comercializadores de asai carecen
de volumenes suficientes para cubrir la demanda nacional y asegurar una oferta constante a lo largo del afio (Lorini 2015,
Lorini 2016). Este fendmeno de demanda insatisfecha se repite a nivel global desde 1998 (Gamarra 2103) y merece
especial atencién, pues constituye una oportunidad para emprendimientos emergentes como el de la Asociacion de
Recolectores y Productores de Frutas Amazodnicas de Petronila (ARPFAP), emprendimiento para el cual se genera el
presente plan de negocios.

2. Las palmas de asai

Dos especies de palmeras se comercializan mundialmente bajo el nombre de “asai”: Euterpe precatoria, que corresponde
al asai (soltero) con presencia en territorio boliviano y que en Brasil abastece la industria a partir de su recoleccién en
bosques; y Euterpe oleracea (asai de hijuelos), que se distribuye naturalmente en los bosques de la Amazonia nororiental,
pero que abastece el mercado brasilero principalmente desde plantaciones implementadas en el estado de Para.

En esta seccidn se presentan las principales diferencias bioldgicas entre las dos especies (Tabla 1), mas adelante se
presentaran atributos de diferenciacion comercial entre ambas.

1 La liofilizacidn o “freeze drying” es un proceso de alta tecnologia para deshidratacion de alimentos a baja temperatura, con minimo
cambio de color, sabor, textura y principalmente de las caracteristicas alimenticias, manteniendo los valores nutritivos inalterados.




Tabla 1: Caracteristicas bioldgicas que diferencian a Euterpe precatoria de Euterpe oleracea

Euterpe precatoria

Euterpe oleracea

Hasta 23 m de alto

Tronco solitario, delgado y liso

2 - 6 racimos por planta

2 - 15,7 kg de frutos por racimo

Hasta 25 m de alto

Palma cespitosa con muchos
tallos (hasta 98 por planta)
4 - 8 racimos por tronco adulto

4 kg de frutos por racimo en

promedio
5,7 kg de frutos por planta en 120 kg de frutos por planta en
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Fuente: Elaboracion propia con base a datos propios, de Moraes (1993), Arango et al. (2009), FAO (2012) y Mamani s/f

3. Descripcion del negocio actual

ARPFAP es una asociacién conformada por doce familias de la comunidad Campesina de Petronila, misma que pertenece
al municipio de Filadelfia en Pando y que cuenta con titulo ejecutorial otorgado por el Instituto Nacional de Reforma
Agraria el afio 2008 para un area de 12.383,8 ha (Aillon 2013).

La comunidad de Petronila también cuenta con un Plan de Gestidn Integral de Bosques y Tierra (PGIBT) que destina
1.057,5 ha para la recoleccién de asai, principalmente en las adreas de bajio (Bosque de arroyos) (Figura 1), donde la
densidad de palmeras asciende a 18,6 individuos/ha (Aillon 2013). Con base a este instrumento de gestion territorial, un
grupo de familias decidié incursionar en el aprovechamiento industrial del asai, actividad que se desarrollaba de manera
artesanal y haciendo uso de técnicas inadecuadas de cosecha: tumbando la palmera para poder acceder a los frutos.

El afio 2014 un grupo de familias emprendedoras de Petronila gestionaron y se beneficiaron de un proyecto a través del
Programa Accesos del Ministerio de Desarrollo Rural y Tierras (MDRyT), accediendo a financiamiento de 41.388 Bs que les
permitié montar una planta despulpadora. El aporte de Accesos se complementd con una inversion de 10.290 Bs que los
emprendedores pusieron como contraparte en efectivo. Actividades complementarias de capacitacién en cosecha
empleando trepadores, asi como de buenas practicas de manufactura (BPM), permitieron ajustar los procesos de
produccion a las directrices de la normativa sanitaria y de manejo forestal sostenible.

2 Corresponde al peso promedio de frutos que obtiene un recolector al trepar una planta, tomando en cuenta que no todos los racimos

disponibles en la planta se encuentran maduros. Descuenta los racimos verdes o secos, asi como el peso de los raquis.
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Fig. 1: Poligono de la comunidad Petronila, ubicado entre las coordenadas geograficas 11° 45’ 0" - 1193730 Sy 68°
54’ 30” - 68° 37' 30" O, mostrando las unidades de vegetacion y usos de la tierra. Fuente: Aillon (2013).

La planta despulpadora se ubica en la misma comunidad y los beneficios relacionados con este aspecto son los siguientes:

e Los frutos de asai son altamente perecederos y es necesario procesarlos dentro de las 48 horas de haber sido
cosechados, idealmente dentro de las primeras seis horas. Al encontrarse la despulpadora a menos de una hora
de las areas de cosecha, es posible procesar los frutos en un margen de tiempo corto desde la cosecha,
potenciando la conservacion de sus atributos nutricionales y de sabor.

e Las dreas de cosecha cuentan con caminos secundarios y estradas habilitadas para la cosecha de castaia, por lo
que el transporte del producto desde el bosque a la planta no representa mayor dificultad para los recolectores.

e Noseincurre en costos por suministro de agua, ya que ésta proviene de pozo.

e El personal de la planta puede conciliar sus actividades domésticas con las que demanda la despulpadora, pues
ésta se ubica cerca de las viviendas de los asociados, permitiendo la incorporacién de las mujeres con flexibilidad
de horarios.

La planta despulpadora de Petronila empezé a transformar el fruto de asai en abril del afio 2015, mes en el que se
conforma la Asociacion de Recolectores y Productores de Frutas Amazdnicas de Petronila bajo la orientacién del Centro de
Investigacién y Promocién del Campesinado (CIPCA). CIPCA llevaba trabajando en Petronila desde el afio 2011 impulsando
la gestion integral del territorio, trabajo que resultd en la elaboracidn del PGIBT y que desde el afio 2015 se orienta hacia
la implementacion de dicho plan. El afio 2015 CIPCA comprometid financiamiento adicional a Petronila, que se tradujo en
un aporte de 22.000 Bs para fortalecer la gestion de ARPFAP.




3.1 Acceso a las areas de aprovechamiento y recoleccion

Petronila fue titulada colectivamente como Propiedad Comunaria,
asi como el PGIBT ordena el aprovechamiento del bosque
comunitariamente, sin embargo, las familias de Petronila mantienen
un sistema de ordenamiento del territorio a nivel familiar, anclado
en acuerdos internos validados por el conjunto de la comunidad. El
Estatuto Comunal de la Organizacion Forestal Comunitaria establece
un parcelamiento interno de 500 ha por familia, area en la que cada
comunario se ocupa de la adecuada gestion de los recursos
forestales con base a las orientaciones del PGIBT.

La distribucidn espacial de palmeras no es uniforme a lo largo del
territorio y existen “predios familiares” con mayor densidad de
palmeras, por ello se establecieron acuerdos internos que permiten
el acceso de los recolectores a dreas que no necesariamente se
encuentren en la delimitacion familiar que les corresponde.

Para el aprovechamiento de palmeras, las normas internas
establecen:

e  Pedir permiso al compafiero para uso del recurso natural.
Caso contrario sancion.

e Queda prohibido tumbar los arboles de estas especies en
gran escala solo alglin caso para autoconsumo, ya que
afectan la seguridad alimentaria de nuestras familias y las
generaciones futuras. Para esto es necesario que su
recoleccion de frutos o racimos no se tumbe el arbol y se
aplique técnicas que no afecten a la planta.

e  Para realizar un aprovechamiento de alguna de las palmeras
se debe hacer un plan de manejo, el cual debe ser bajo
normas.

e las personas que sean encontradas o que se compruebe que
han cometido la falta seran sancionadas de acuerdo a lo
dispuesto en el presente estatuto.

En resumen, el acceso a las palmas de asai es relativamente abierto
para todos los miembros de la comunidad, estableciéndose como
Unica condicionante: solicitar permisos cuando la cosecha se
pretenda efectuar en areas que no corresponden a la de la persona
interesada.

La cosecha de asai se desarrolla en grupo, normalmente entre dos
personas, una de ellas es la encargada de trepar a la palma para la
cosecha de racimos, mientras el resto se encarga de recepcionar
éstos en tierra y efectuar el desgranado de frutos de cada racimo. El
ascenso a las palmas se efectia empleando trepadores con disefio
similar al que emplean las compaiiias eléctricas (Foto 1), que brindan
seguridad a los recolectores y facilitan el trabajo de corte de los
racimos. Los racimos se desprenden de cada planta empleando
machetes y se atan a sogas para que su descenso sea lento y no se
desprendan frutos de los raquis (tallos de las infrutescencias).

Foto 3: Desgranado de asai




Al descender los racimos, el segundo recolector recepciona los mismos
(Foto 2) y los coloca sobre una lona o hule, evitando que los frutos
entren en contacto con el suelo y se contaminen. El proceso de
desgranado suele ser el mas demandante en tiempo y por ello el primer
recolector suele sumarse a este proceso una vez concluye la cosecha de
frutos (Foto 3). Cuando se involucra a una tercera persona, el
desgranado suele efectuarse a la velocidad que se efectua la cosecha.

Durante el proceso de desgranado se separan los frutos de los raquis y
se efectya una primera seleccidn del producto. Los frutos inmaduros y
pintones son separados de los frutos maduros empleando atributos de
color y tamafio. Los frutos adecuados presentan una coloracion negra y
una capa sutil de color pardo, los frutos inmaduros presentaran
coloracién verde y si fueron abortados, menor tamafio (Foto 4). Los
frutos abortados disminuyen significativamente la calidad del producto y
es imprescindible eliminarlos de cada lote.

Foto 4: Fruto abortado (verde y pequefio) al
lado de un fruto maduro

El sistema de cosecha descrito se aplica desde el afio 2015 en arboles inventariados por el PGIBT y aplicando las
capacitaciones brindadas por CIPCA.

La recoleccidn de asai se desarrolla a lo largo de seis meses en el afio, de abril a septiembre. Durante este periodo cada
grupo de recolectores trabaja de manera discontinua, destinando de uno a dos dias por semana a la recoleccidn de asai
(Promedio = 1,7 dias/semana/grupo). Algunos recolectores también efectian cosechas en el mes de marzo, octubre e
incluso enero, pero los meses de diciembre a mayo se priorizan para la zafra de castafia.

Dieciocho recolectores participan de la cosecha de asai en Petronila. El
afio 2015, 17 recolectores efectuaron 42 entregas de producto a la
planta, totalizando 1.066 kg. El 2016 la participacién de los recolectores
se redujo a seis personas y 17 entregas, pero el volumen acopiado por la x ‘,@s,x
planta (1.228,2 kg) fue mayor respecto al afio anterior. A través de et
entrevistas a diez recolectores de Petronila se determiné que éstos 3
destinan 157 dias al afio a la recoleccion de asai (mediana: 20
dias/afio/persona), pero que no entregan el total de la cosecha a la
planta despulpadora, pues también comercializan directamente el
producto en forma de leche de asai y otra fraccién se destina para el
autoconsumo. Se estimé que el 58% de producto recolectado llega a ser
entregado a la planta de ARPFAP, mientras el 9% se destina para
autoconsumo y el 33% para la transformacién artesanal de leche de asai.
El producto que se obtiene de la transformacion artesanal se vende en
“bote” de dos litros® a un precio de 15 Bs en las ferias de productores de
Cobija (Abasto y otras).

La planta despulpadora de ARPFAP compra el producto recolectado por
sus asociados, asi como de personas externas a la asociacién a un precio
de 3 Bs/kg*. El producto se paga al contado, gracias a que ARPFAP
cuenta con un fondo rotatorio implementado con el apoyo financiero de
CIPCA.

Foto 5: Eloy Tapia transportando 45 kg de
frutos de asai

3 Botellas pet de dos litros que se llenan con leche de asai artesanalmente producida. Para producir un bote de asai se emplean 3,75 kg

4 Precio para el afio 2016 sujeto a ajustes.

de frutos.



El peso que entregd cada recolector durante una jornada de trabajo el afio 2015 promedid 25,4 kg, valor que se elevd a
72,7 kg por recolector el afio 2016. Estos volimenes normalmente se obtienen en cuatro horas de trabajo, incluyendo el
tiempo de transporte desde la comunidad hacia las areas de cosecha y el tiempo de retorno. Es decir que el tiempo que
destina cada recolector, en realidad corresponde a medio jornal. En ocasiones, algunos recolectores se fijan metas
mayores llegando a recolectar 81 kg o 110 kg empleando un par de horas mas de trabajo. Sin embargo, es conveniente
conservar el valor promedio para estimar la capacidad productiva en el primer eslabdn, pues el transporte de volimenes
mayores por la selva se hace dificultoso para los recolectores (Foto 5), y porque al cabo de haber trepado cinco palmeras,
los recolectores presentan cansancio fisico.

La materia prima que llega a la planta se procesa en el dia, potenciando la conservacion de las propiedades organolépticas
y nutricionales del asai.

3.2 Productos del aprovechamiento actual

La despulpadora de ARPFAP produce pulpas congeladas de asai de la especie Euterpe precatoria, procesadas
higiénicamente y a las pocas horas de haber sido cosechado el producto del bosque, aspecto que destaca sus cualidades
organolépticas por encima de otras ofertas del mercado.

Las pulpas se ofrecen en envases de 1 kg y de 500 g, en bolsas de polietileno de baja densidad, que carecen de cualquier
tipo de informacién y sin marca comercial. El producto principal son las bolsas de 1 kg, pues los envases de 500 g se
emplean solo para empaquetar el producto que no alcanza el peso del producto principal.

Las bolsas de polietileno presentan doble sellado térmico y se comercializan en forma de bloques congelados de 20 cm de
largo x 17 cm de ancho x 4 cm de alto para el producto principal.

Las pulpas congeladas de 1 kg se comercializan a 20 Bs en la comunidad de Petronila, asi como las de 500 g a mitad de
precio (10 Bs).

El producto carece de analisis de contenido nutricional y estimacion de contenido de sélidos, pero para producir 1 kg de
pulpa congelada, la despulpadora emplea 3 kg de frutos.

3.3 Voluimenes de produccion anual

El primer afio de operacion de la planta fue mas dindmico que el segundo afio debido a que la zafra de castafia del afo
2016 se extendid hasta el mes de junio® (Tabla 2), pero aun asi, la planta esta lejos de ocupar toda su capacidad productiva
(de 56.000 kg de pulpa al afio).

Tabla 2: Volumenes de pulpa congelada producida por ARPFAP
hasta junio del 2016

Afio Pulpa producida
(Kg)
2015 355
2016 (Al mes de junio) 409
TOTAL 764

5 La actividad econdmica principal de las familias de Petronila es la recoleccion de castafia, para la cual destinan 62 dias de trabajo al
afio en promedio, mientras que para la recoleccion de asai cada recolector destina en promedio 22 dias/afio. Los ingresos por venta de
castafia también son superiores a cualquier otra actividad econdmica a la que se dedican las familias de Petronila, por ello, sera la
actividad que priorizaran en relacion a otras oportunidades de generacidon de ingresos en tanto se encuentren frutos en el bosque (de

diciembre a mayo, sera la actividad principal).



3.4 Equipamiento

ARPFAP cuenta con una planta despulpadora de 62,1 m? ubicada
en la comunidad de Petronila, dividida en dos ambientes que
separan el drea de recepcidn, seleccién y limpieza de frutos, del
area de despulpado y embolsado. La infraestructura cuenta con
pisos de cemento en el drea de limpieza y con revestimiento
ceramico en el area de despulpado. Un sécalo de cemento de un
metro de alto se extiende a lo largo de las paredes, y por encima
de éste, machihembrado de tablas hasta encontrar un techo de
calamina sin tumbado (Foto 6). Estas paredes demandan un
recubrimiento con pintura epdxica para evitar la acumulacion de
suciedad entre las ranuras y el aislamiento del area de produccién,
permitiendo ademds la limpieza profunda. Otras mejoras de la
infraestructura como la instalacién de cielo falso en las areas de
produccion, instalacién de ventanas corredizas, la construccion de
bafios y cambiadores para el personal, un adecuado sistema de
saneamiento sanitario, la instalacion de agua dentro de Ia
infraestructura y acondicionar el sistema de iluminacion, son
inversiones que debera encarar el emprendimiento para ajustarse
a las directrices de la normativa sanitaria (SENASAG).

La maquinaria instalada en la planta incluye:

e Dos despulpadoras de 20 kg, cada una con capacidad de
transformar 100 kg de frutos por hora (Foto 7)
e Unaselladora térmica a pedal (Foto 8)

Otro equipamiento incluye:

e Una balanza digital de piso marca Ferton

e Balanza digital con precisidon de 2 g (para peso maximo de
6 kg)

e  Freezer con capacidad de 500 kg

e Cocina a gas de dos hornallas

e  Estabilizador de corriente

e Generador de 22.000 VA con motor de 5,5 HP

e Juego de coladores

e Juego de jarras

e Juego de baldes plasticos

e Cucharas, cucharones y otras herramientas

3.5 Relacionamiento institucional y clientes actuales

Como se menciond previamente, la comunidad de Petronila fue
beneficiada por el Programa Accesos del MDRyT y actualmente
recibe apoyo técnico de CIPCA. Petronila fue priorizada por el
Gobierno Auténomo Departamental de Pando para las inversiones

Foto 6: Area de despulpado y envasado de la

planta de ARPFAP

Foto 7: Modelo de despulpadoras con las que
cuenta ARPFAP

Foto 8: Termoselladora a pedal de ARPFAP




gue pudiera gestionar dicha reparticidon en apoyo al desarrollo de la cadena de valor del asai. El presente plan se inscribe
en esta linea de trabajo, toda vez que surge a partir de un requerimiento de apoyo de la gobernacidn.

Otras instituciones que manifestaron su interés de apoyo al emprendimiento de Petronila, fueron el SENASAG, para que el
emprendimiento pueda ajustar sus operaciones a la normativa sanitaria; y la FAO con financiamiento.

La Figura 2 muestra el relacionamiento de ARPFAP con sus clientes y proveedores actuales y debe leerse de la siguiente
manera: El tamafio de los circulos representa la importancia de cada cliente o proveedor desde el punto de vista del
emprendimiento, cuanto mas grande el circulo, mayor el grado de valoracion que otorga el emprendimiento al actor (esta
caracterizacion corresponde a un analisis multicriterio, particular del emprendimiento); la distancia a la que se representa
cada actor (circulo) representa el grado de relacionamiento del emprendimiento con éste actor, cuanto mds cerca se
represente el circulo, mayor el grado de relacionamiento con el cliente o proveedor.

Ana

Casilda ) Maria
Katerine
Beyuma Oliver Aro
Osvaldo
Roca
Esteban
Chévez
David Arminda Eloy Gerson Jorge
Oliver Huanuire Tapia Oliver Amid
ARPFAP
German
Maria Félix Chimanacay
Oliver Rodriguez

Total ventas
en el Abasto
(Mercado)

Wilson
Rocha

Fig. 2: Importancia y grado de relacionamiento con proveedores (circulos negros) y clientes (circulos azules) con el
emprendimiento de ARPFAP




La Figura 2 muestra que ARPFAP aln cuenta con una cartera de clientes reducida y que éste es un tema en el que se debe
invertir esfuerzo. Debido a la poca capacidad de ARPFAP para gestionar y cultivar nuevos clientes, es que la produccion de
la planta no incrementa sus volimenes de produccion y opera al minimo de su capacidad instalada. Bajo la dindmica de
produccion actual, la planta despulpadora demanda el trabajo de tres personas.

Como se menciond previamente, ARPFAP llegd a comercializar 355 kg de pulpa congelada el afio 2015, producto que
resulté del acopio de 1.066 kg de frutos de asai. Este volumen fue comercializado entre los clientes que se representan en
la Figura 2, asi como con el Gobierno Municipal de Filadelfia para suplir el desayuno escolar. Lastimosamente, este
contrato con el municipio se efectud al finalizar la época de zafra de asai y no logré continuidad para la gestidn 2016.

3.6 Analisis de costo - beneficio para el tamaiio de las operaciones actuales

La metodologia empleada para establecer la sostenibilidad financiera del emprendimiento productivo de ARPFAP se basa
en las directrices de la Comision Europea para el analisis de costes y beneficios (Fondos Estructurales — FEDER, Fondo de
Cohesion e ISPA 2003), para la cual se definié:

e Un horizonte temporal de 10 afios: Cominmente empleado para emprendimientos productivos

e Una tasa de descuento del 6%: Que representa el maximo costo de oportunidad al que podrian acceder las
organizaciones productivas en el sistema bancario nacional (bonos solidarios del BCB)

e Incorporar el valor residual de maquinaria y otros activos el ultimo afo asignado para el analisis

La Tabla 3 detalla el nivel de gastos e ingresos proyectados desde la tercera gestidn, con base al promedio de produccién
del primer y segundo afio. Para la primera y segunda gestidon se emplearon los datos reales de produccién. Para todos los
afios se empleo el precio actual al que se vende la pulpa de ARPFAP (20 Bs/kg). Para la estimacion de costos se construyd
un presupuesto para cada gestion con base a las actividades que se desarrollan desde la recepcion del producto en planta,
hasta las asambleas de distribucidon de utilidades. Igualmente se construyé un presupuesto por actividades para las
inversiones efectuadas a la fecha, incluyendo los costos en los que debera incurrir ARPFAP al cabo de la vida util de estas
inversiones, producto de su depreciacion.

El andlisis resulta en un Valor Actual Neto negativo de -101.724 Bs, mostrando que el nivel de ventas actual resulta en un
emprendimiento inviable financieramente, con operaciones a pérdida para cada afio. Estas pérdidas promedian 5.339
Bs/afio y son subvencionadas principalmente por el Presidente de ARPFAP, quién brinda sus servicios a la planta de
manera Ad honorem. El trabajo de comercializacidon y administraciéon que efectua el Presidente de ARPFAP se incluyd
como un gasto en el analisis financiero a partir del tercer afio, aunque en la practica dicha persona no recibe una
remuneracion por estas actividades bajo el modelo de negocio actual. La inadecuada valoracion de los costos de personal
y mano de obra suelen ser problemas comunes en emprendimientos rurales y llevan a la definicion de precios irreales
para los productos.

Asumiendo que el ritmo de produccidn del primer y segundo afio se mantiene hasta el décimo afio, se estimd que el costo
de produccion promedio de la pulpa asciende a 28,3 Bs/kg, por lo que el precio actual (20 Bs/kg) se encuentra por debajo
del precio de produccidn, explicando las pérdidas financieras a las que se enfrenta el emprendimiento.

Los asociados no identifican las pérdidas a las que se expone su emprendimiento, pues interpretan que los jornales que
reciben por su trabajo en la planta despulpadora o pagos por la venta de materia prima, corresponden a los Unicos
ingresos que les deberia reportar el emprendimiento, sin embargo, el valor agregado que debe provenir del mismo, debe
reflejarse en la distribucidn anual de utilidades que se originen a partir de un balance positivo en el flujo de caja. Este
balance se muestra en la ultima fila de la Tabla 3 (“Utilidad por asociado”) y corresponde al principal indicador financiero
para el emprendimiento de ARPFAP, pues depende de la cantidad de ingresos que quisieran recibir los asociados al
finalizar cada gestidn y efectuarse la distribucidn de utilidades, es decir, depende de las expectativas de los asociados.




Tabla 3: Analisis de costo — beneficio financiero al ritmo de produccidén actual

Detalle Pre Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afo 4 Afio 5 Afio 6 Afo 7 Afio 8 Afo 9 Afio 10
operacién

Ventas 7.106,7 8.187,7 7.647,3 7.647,3 7.647,3 7.647,3 7.647,3 7.647,3 7.647,3 7.647,3
INGRESOS ANUALES 7.106,7 8.187,7 7.647,3 7.647,3 7.647,3 7.647,3 7.647,3 7.647,3 7.647,3 7.647,3
EGRESOS
Equipamiento para el acopio 9.408,5 320,0 320,0 320,0 9.408,5 320,0 320,0 320,0 9.408,5
Cargas sociolaborales
Contratacién de servicios 10.290,0
Costos de personal 1.320,1 1.448,1 7.074,1 7.074,1 7.074,1 7.074,1 7.074,1 7.074,1 7.074,1 7.074,1
Edificaciones 24.714,4
Formalizacién del emprendimiento 959,8
Herramientas 7335 50,0 50,0 50,0 580,0 50,0 50,0 50,0 580,0 50,0
Insumos 20,0 263,7 405,8 383,6 383,6 383,6 383,6 383,6 383,6 383,6 383,6
Mantenimiento
Maquinaria y equipos 28.565,0
Materia prima 2.665,0 3.684,5 3.4413 3.441,3 3.441,.3 3.4413 3.4413 3.441,3 3.441,3 34413
Muebles y enseres de oficina 500,0 500,0 500,0 500,0 500,0 500,0 500,0 500,0 500,0
Organizacion
Promocion
Servicios basicos 508,4 514,7 511,5 511,5 511,5 511,5 511,5 511,5 511,5 511,5
Sistema de calidad
Total costos de inversiony 65.282,8 4.757,1 16.011,5 12.280,5 12.280,5 12.810,5 21.369,1 12.280,5 12.280,5 12.810,5 21.369,1
operacion
Depreciaciones - 6.707,4 6.707,4 6.707,4 6.707,4 6.707,4 6.707,4 6.707,4 6.707,4 6.707,4 6.707,4
Impuesto al valor agregado (IVA+IT)
Utilidad bruta
Impuestos a las utilidades
Depreciaciones + 6.707,4 6.707,4 6.707,4 6.707,4 6.707,4 6.707,4 6.707,4 6.707,4 6.707,4 6.707,4
Valor residual -9.381,4
EGRESOS TOTALES 65.282,8 4.757,1 16.011,5 12.280,5 12.280,5 12.810,5 21.369,1 12.280,5 12.280,5 12.810,5 21.369,1
FLUJO NETO DE CAJA -65.282,8 2.349,5 -7.823,8 -4.633,2 -4.633,2 -5.163,2 -13.721,7 -4.633,2 -4.633,2 -5.163,2 -13.721,7'
FLUJO NETO ACUMULADO -65.282,8 -62.933,2 -70.757,1 -75.390,3 -80.023,5 -85.186,7 -98.908,4 -103.541,6  -108.174,8  -113.337,9  -127.059,7
UTILIDAD POR ASOCIADO 195,8 -652,0 -386,1 -386,1 -430,3 -1.1435 -386,1 -386,1 -430,3 -1.1435

3.7 Analisis de fortalezas, oportunidades, debilidades y amenazas (FODA)

El andlisis FODA permite identificar los aspectos positivos del entorno y de ARPFAP que contribuyen a la
consolidacion del negocio, asi como los aspectos negativos del entorno y de la misma organizacién que limitan
su crecimiento. Las fortalezas y debilidades corresponden a los aspectos positivos y negativos propios del grupo
de personas que conformaran ARPFAP, mientras las oportunidades y amenazas corresponden a los factores
externos que podrian incidir favorable o desfavorablemente en el emprendimiento, corresponden a los
factores que no estan bajo el control directo de ARPFAP. Para concluir con la caracterizacién del modelo de
negocio se elaboré un andlisis FODA que refleja la percepcién de los asociados de ARPFAP sobre su
emprendimiento (Tabla 4).




Tabla 4: Analisis FODA desde la percepcion de ARPFAP

FORTALEZAS

- ARPFAP produce pulpas de calidad y con garantia de
sanidad

- Se ofrece un producto natural

- Se cuenta con una organizacion sélida

- Personas capacitadas en buenas practicas de cosecha y
buenas practicas de manufactura

- Ganas de superarse

- Se producen pulpas de buen sabor

- Se cuenta con un producto que genera demanda

- Se cuenta con infraestructura y equipamiento propio

- Facil acceso a las dreas de cosecha

-Se cuenta con luz del sistema interconectado (24 h/dia)

DEBILIDADES

- La planta opera esporadicamente

- Falta unién entre todos los asociados

- Faltan inversiones en la infraestructura

- Falta un sistema de potabilizacién del agua

- Cuesta ir a vender la pulpa

- Falta el registro sanitario

- No todos los asociados recolectan o entregan en la
misma cantidad a la planta despulpadora

- El segundo filtrado del producto, es una labor demasiado
demandante para el personal de la planta

- No sabemos ddnde disponer los residuos

- Falta promocionar los productos

- Falta mercado seguro para aumentar los volimenes

OPORTUNIDADES

- Crecimiento del mercado

- Se esta incrementando el apoyo financiero al rubro del
asai

- Se cuenta con el apoyo de CIPCA

- Se estan proyectando carreteras que nos conectaran a
mercados mas grandes

4. Objetivo del plan de negocios

AMENAZAS

- Se implementardn otras despulpadoras en el municipio
de Filadelfia

- El cambio climatico estd bajando la produccién

- Sigue bajando el precio de las pulpas brasileras

Orientar la produccién de pulpas de asai de ARPFAP con base a las necesidades e intereses de clientes potenciales,
partiendo de una estructura financiera y comercial consistente, que dinamice las ventas e incremente las utilidades netas
del emprendimiento.

5. Descripcion del nuevo modelo de negocio

Habiendo identificado las fortalezas y debilidades del modelo de negocio actual, los asociados de ARPFAP deciden
incursionar en un nuevo modelo de negocio, que les permita potenciar y visibilizar los aspectos positivos del modelo
actual, asi como efectuar ajustes en sus procesos de produccion y ventas, a fin de superar las debilidades que disminuyen
la posibilidad de generar ingresos adicionales.

5.1. Mision

La misidon del emprendimiento se estructura a partir de las aspiraciones de los asociados para el futuro y se define de la
siguiente manera:




Ofrecer al mercado pulpa de asai de alta calidad, producto del esfuerzo de personal altamente capacitado y
procesos industriales certificados, aspectos que promueven el crecimiento sostenido en ventas e

incrementan los ingresos de los asociados, dinamizando los anhelos de desarrollo de la comunidad de
Petronila

5.2. Estructura organizativa y recursos humanos

El emprendimiento productivo de ARPFAP es de caracter privado y de propiedad de las 12 familias que invirtieron en la
consolidacién del mismo. La comunidad de Petronila fiscalizara las acciones y actividades de aprovechamiento forestal que
se desarrollen en el drea comunal, pero no participara directamente de la gestion del emprendimiento. A su vez,
aprobaran resoluciones y determinaciones comunitarias que permitan fortalecer el emprendimiento comunitario o
reencauzar el proceso de manejo forestal con base al monitoreo del proceso de implementacion del PGIBT.

El emprendimiento de ARPFAP cuenta con un Directorio, que representa a los socios y ejerce representacion legal para
tramites, firma de contratos y otras gestiones. Bajo el nuevo modelo de negocio el Directorio fiscalizara la gestion del
emprendimiento productivo a través de reuniones quincenales y el control de cuenta. Los titulares de la cuenta bancaria
del emprendimiento deben ser miembros del Directorio para acceder a reportes de movimientos bancarios, cada dos
meses contrastaran la informacion de éstos reportes con los informes de ingresos y egresos del emprendimiento
productivo.

Por encima del Directorio se encuentra la Asamblea de Asociados, instancia maxima de decisiéon. En esta instancia
participard un representante de la Organizacién Forestal Comunitaria para seguimiento del proceso de implementacion
del PGIBT. Se efectuara al menos una Asamblea de Asociados durante el afio, evento en el que se conocera el balance
anual del emprendimiento, el grado de avance y logro de las metas anuales, se efectuara la programacion operativa para
la préxima gestion y se distribuiran las utilidades netas.

Por debajo del Directorio se encontrard el Equipo Técnico-Administrativo del emprendimiento, instancia dedicada a
implementar la programacién operativa anual y por sobre todo, comercializar los productos y asegurar la sostenibilidad
financiera. El emprendimiento de ARPFAP cuenta actualmente con una estructura operativa sin una estructura claramente
definida, por ello se establece a continuacidn la estructura del Equipo Técnico-Administrativo.

En principio, el Equipo Técnico-Administrativo contara con un empleado permanente y tres empleados eventuales:

Un Gerente General serd empleado de manera permanente. Se encargard de alcanzar los objetivos anuales de ventas
fijados por la Asamblea de Asociados, ocupandose de:

e  Controlar los canales de acopio de materia prima e insumos

e Administrar el fondo rotatorio para acopio de materia prima llevando registro de los volimenes entregados
por cada recolector

e Llevar registro de las mermas que ocurren a lo largo del proceso de despulpado

e Contactar clientes potenciales y cultivar la relacion comercial con clientes actuales

e  Establecer contratos de compra — venta y validarlos con el Directorio de ARPFAP

e Llevar un registro adecuado de ventas y de egresos

e Promocionar los productos a través de diferentes canales

e Apoyar en las actividades de la planta despulpadora

El Directorio seleccionard y contratara a una persona con experiencia de trabajo en comunidades, que conozca el
mercado del asai y tenga buena capacidad de negociacion para el cargo de Gerente General.




El personal de planta estara compuesto por tres obreros, cargos que serdn ocupados por los asociados que cuenten
con la capacidad para aplicar buenas practicas de manufactura en las tareas de la planta despulpadora. Estos cargos
podran ser rotatorios, siempre y cuando las personas que roten en los cargos hayan sido capacitadas y cuenten con
las destrezas suficientes para desarrollar cada proceso.

Para evitar la contaminacidn cruzada, el Obrero 1 y el Obrero 3 se encargaran de recepcionar los frutos de asai que
lleguen a la planta, el proceso de seleccidn, lavado y sancochado; el Obrero 2 se encargara de despulpar los frutos; y
el filtrado manual (segundo filtrado) de la pulpa de asai sera efectuado por los obreros 1y 3. El Gerente General se
encargara del empaquetado de los primeros productos y luego se sumara a éste proceso el Obrero 2 al concluir el
proceso de despulpado.

Conforme el nivel de ventas se incremente, se podra incorporar mayor personal de planta o incluso distribuir ciertas
responsabilidades del Gerente General sobre nuevo personal: como un Contador o Auxiliar Contable.

Representante
OFC

Asamblea de
Asociados

Directorio

Gerente
General

Obrero 1 Obrero 2 Obrero 3

A 4

Fig. 3: Nueva estructura organizativa del emprendimiento productivo de asai de ARPFAP

5.3. Inversiones prioritarias

Como se menciond previamente, la planta despulpadora de ARPFAP demanda inversiones en infraestructura para cumplir
con la normativa sanitaria nacional y acceder a un registro sanitario, certificacion que permitira incorporar los productos
de ARPFAP en el mercado de ciudades importantes del eje central (La Paz, Santa Cruz y Cochabamba). Es en tal sentido,
gue se priorizan las inversiones que se listan a continuacion por orden de importancia.

Los costos para las inversiones en infraestructura se obtuvieron empleando los Analisis de Precios Unitarios de la revista
Presupuesto y Construccién para el periodo agosto — noviembre 2016, asi como cotizaciones directas con proveedores.
Los costos de maquinaria y equipamiento se obtuvieron de gastos reales efectuados por emprendimientos similares, asi
como a través de cotizaciones por internet y analisis de presupuestos para proyectos similares al presente.

I. Bafos, vestidores y saneamiento sanitario

La principal causa de contaminacion de productos en la industria alimenticia radica en la falta de higiene del personal de
planta, por ello la normativa sanitaria establece las condiciones minimas de servicios higiénicos del personal (RA

019/2003). Dependiendo del nimero de empleados de cada operacion industrial, se implementaran:



e De1la9personas: 1inodoro, 2 lavatorios, 1 ducha, 1 urinario

e De 10 a 24 personas: 2 inodoros, 4 lavatorios, 2 duchas, 1 urinario

e De 25 a 49 personas: 3 inodoros, 5 lavatorios, 3 duchas, 2 urinarios

e De50a 100 personas: 5 inodoros, 10 lavatorios, 6 duchas, 4 urinarios

Tomando en cuenta que las operaciones de la despulpadora de ARPFAP nunca demandaran a mas de nueve personas en
planta, se deberan implementar las directrices del primer rango, reemplazando el urinario por un segundo inodoro. El drea
minima estimada para la implementacién de cambiadores y bafios separados por sexo, es de 41,7 m?, que deberd ser
implementada con revestimiento de azulejo en pisos, asi como en los muros, que al contar con varias divisiones interiores
demandard un revestimiento de 78,9 m?. El sistema hidrosanitario de los bafios se conectard a una fosa séptica alejada.

La inversion para la edificacién de bafios, vestidores y sistema hidrosanitario con las caracteristicas descritas asciende a
67.903,1 Bs.

Il. Instalacion de agua potable en la planta

La infraestructura actual de la despulpadora de ARPFAP no cuenta
con conexién de agua al interior de la planta, y los operarios deben
efectuar la limpieza personal o de utensilios en un grifo ubicado a
pocos metros de la planta (Foto 9). Este hecho, mas alld de
representar incomodidad para los operarios, constituye una causa
potencial de contaminacion, por ello se instalard un lavaplatos
entre el drea de limpieza de frutos y el area de despulpado para
atender a los operarios de ambas areas.

ARPFAP cuenta con dos tanques Ecoforte con capacidad para
almacenar 3.000 litros de agua. Ambos tanques o el de mayor
capacidad (2.500 L) se montaran en una plataforma elevada desde p0 o. Limpieza de utensilios en terreno contiguo a la planta
donde se efectuaran las conexiones hacia el drea de produccion y despulpadora de ARPFAP

bafios, demandando una inversion total de 8.629,9 Bs.

La inversion mencionada en el punto precedente, no incluye los
costos de conexion a un sistema de agua potable, por lo que la
inversion en bafios necesariamente deberda acompanarse de los
costos que se mencionan en esta seccion.

lll. Recubrimiento epodxico interior en paredes de madera

Las paredes de madera demandaran un recubrimiento con pintura
epoxica para evitar la acumulacién de suciedad entre las ranuras y
el aislamiento del area de produccidn, permitiendo ademas la
limpieza profunda. La pintura que se apliqué serd de color blanco :
para identificar la acumulacion de suciedad. =

Foto 10: Ventanas recubiertas con malla
milimétrica a lo largo del area de seleccion y
limpieza

La inversién demandada para cubrir el drea de despulpado sera de
5.030 Bs.

IV. Instalacion de cielo falso e iluminacion led

La normativa sanitaria establece que los techos deben estar construidos de tal forma que eviten el desprendimiento de
particulas, pues éstas podrian contaminar el producto que se viene procesando, por ello se implementara cielo falso a

manera de tumbado en el area de despulpado y envasado.



Debido a que la cosecha de asai se desarrolla por las mafianas, la
planta despulpadora inicia sus operaciones por la tarde,
pudiendo extenderse hasta la noche, razén por la cual se debera
adecuar la iluminacién del darea productiva a las
recomendaciones sanitarias, estableciéndose un rango de
iluminacién de 220 a 540 LUX. La iluminacién se implementara
con ldmparas SIimLED de 40 Watts sobre las despulpadoras y
area de segundo filtrado para un adecuado control visual del
producto. En las otras areas se implementaran tubos LED de 22
Watts. Aunque la iluminacion LED demanda mayor inversién
inicial, los costos de mantenimiento son minimos y para el caso
de productos Witronix de industria nacional, se ofrece una
garantia de tres afos con reemplazo de producto.

Otra ventaja de la iluminacidn LED es que al dafiarse no produce
explosiones o rupturas que pudieran contaminar el producto. En

tal sentido se deberan evitar también las luminarias de vapor de Foto 11: Produccidon artesanal de leche de asai en
mercurio y haluro metdlico que contaminarian la calidad la comunidad de Caramanu. En el drea contigua al
organica del producto. area de despulpado los cerdos se alimentan de

semillas de asai.
La inversion para estas mejoras asciende a 11.176,8 Bs.

V. Ventanas corredizas de aluminio

La infraestructura actual de la despulpadora cuenta con ventanas recubiertas con malla
milimétrica que no permiten el aislamiento de los procesos industriales (Foto 10).
Solamente el 4rea de despulpado y envasado cuenta con una puerta de madera sobre la
ventana exterior, pero la conexidn de ésta area con el drea de limpieza y seleccidn
cuenta con una abertura grande en la pared divisoria, por la que puede ingresar polvo o
contaminantes desde el exterior.

Las ventanas de aluminio con vidrio permitiran el aislamiento de la planta durante su
operacién y ventilacion de la misma cuando se efectue la limpieza, adicionalmente
brindaran aislamiento térmico.

La inversion para esta mejora sera de 4.675,9 Bs.

VI. Cerco perimetral

La planta despulpadora es visitada por cerdos que se alimentan y defecan en dreas
contiguas, constituyendo una fuente potencial de contaminacién. Las heces de cerdos al
secarse pueden ser esparcidas en forma de polvo por el viento, llegando a contaminar
los procesos industriales, por ello serd necesario aislar la planta despulpadora con un
cerco perimetral de al menos 30 x 30 metros.

Foto 12: Filtros de arena y carbdn
para la potabilizacidn de agua

La inversién para un cerco de malla olimpica de 1.5 m de altura y postes de hormigdn asciende a 18.442,8 Bs, costo que

podra disminuir empleando material de la zona.




VII. Sistema de potabilizacion de agua

Una vez implementadas las medidas que aseguren la inocuidad de los
productos actuales, ARPFAP podra efectuar inversiones en maquinaria
para hacer mas eficientes sus procesos de produccién, y en tal
sentido, un sistema de potabilizacidn a través de filtros constituye la
primera prioridad en equipamiento.

El modelo que se sugiere es similar al implementado por ASICOPTA en
la comunidad 1° de Mayo, que consta de un primer filtro de arena
filtrante y zeolita modificada y un segundo filtro de carbdn activado
(Foto 12). Adicionalmente, se acoplara un filtro ultravioleta, que
asegurara la inocuidad del agua que se empleard en reemplazo de los
botellones de agua mineral que la planta usa actualmente.

Foto 13: Mesa de seleccién y limpieza de frutos

La inversién que demanda este equipamiento asciende a 38.976 Bs. de ASICOPTA

VIII. Pasteurizador

Una pulpa pasteurizada constituye el atributo de mayor confianza
para el consumidor en términos de inocuidad alimentaria, y por ello
esta maquinaria constituye una prioridad para la despulpadora de
ARPFAP, mas aun tomando en cuenta que emprendimientos similares
(ASICOPTA y MTA SRL) vienen incorporando esta tecnologia en sus
procesos industriales.

Actualmente es posible encontrar en el mercado pasteurizadores de
mediana capacidad (45 litros) que se adectan a la dindmica
productiva de la despulpadora de ARPFAP, demandando una
inversion aproximada de 40.000 Bs

. A . Foto 14: Sacos tipo malla empleados en Brasil para el acopio
IX. Mesa de seleccion y limpieza de asai. Fotografia: Gamarra 2013

Otra inversion importante para el emprendimiento de ARPFAP es la mesa de limpieza y seleccion de frutos, misma que
debe confeccionarse con material de acero inoxidable y contar con una fuente de provisién de agua. Los modelos
comunmente empleados cuentan con un sistema de picos aspersores de agua, pero para el tamafio de las operaciones
que llegara a tener la despulpadora de ARPFAP, sera suficiente contar con una manguera conectada a un grifo, imitando el
modelo empleado por ASICOPTA en su planta despulpadora (Foto 13).

El costo de una mesa de seleccién similar a la de ASICOPTA asciende a 13.224 Bs.

5.4. Nuevo esquema de produccion

La Figura 4 esquematiza el nuevo flujograma de procesos en la planta despulpadora de ARPFAP. A continuacion se brinda
una descripcién breve de cada paso.

Recepcién de materia prima
ARPFAP distribuird a sus asociados y proveedores frecuentes, bolsas tipo malla (Foto 14) que permitan la ventilacion y

contribuyan a mantener la calidad del fruto durante su acopio (FAN 2015). El Gerente General demandara que la entrega
de frutos a la planta despulpadora se efectie en estas bolsas especiales y controlarad que las mismas se encuentren en

adecuado estado de conservacion y limpieza al momento de recepcionar el producto.



Al recepcionar la materia prima, el Gerente General revisard visualmente la calidad del producto y que no se haya
contaminado con combustibles o aceites durante su transporte. Uno de los puntos clave en el transporte, es mantener la
higiene de los vehiculos, por lo que se debe cuidar mucho la limpieza y no mezclar el asai con otros productos que
presenten riesgo de contaminacidn, como restos de aceite, diesel, gasolina, tierra, polvo, detergentes y cualquier otro
material extrafio que pueda comprometer la inocuidad del producto. Para estos casos, se recomienda proteger el
producto con un plastico envuelto en la bolsa durante el transporte (Gamarra 2016).

Pesaje y registro de acopio

El producto aceptado deberd carecer de frutos abortados y contener un porcentaje minimo de contaminacion y frutos
verdes, serd pesado en presencia del recolector y el volumen se anotara en una Planilla de Acopio. La Planilla de Acopio

nueva incluirda toda la informacion de la planilla que
actualmente emplea cada recolector y simplemente se
incluird una columna en la que se detalle el pago total
efectuado al recolector y una segunda columna que indique
el nimero de las palmeras inventariadas de donde
proviene el material recolectado, es decir, se incluiran los
numeros bajo los cuales se registraron las palmeras en el
PGIBT. La OFC deberia llevar una planilla aparte que
individualice la produccion de cada palmera cosechada,
pero en cuanto no se implemente este sistema de
monitoreo, ARPFAP llevard este registro de manera
agregada (numeros/lote).

La informacién que se incluira en la planilla de registro sera
la siguiente:

e Nombre del asociado

e Carnet de Identidad

e Numero de entrega a la planta despulpadora
e Procedencia (Cultivo o bosque)

e Numeros de palmeras segun PGIBT

e Cantidad (Kg)

e Tamaio de la pepa (Grande o mediana)
e C(Calidad del fruto (Negro o verde)

e Fecha de recoleccion

e Color del tallo

e Precio (Bs/kg)

e Pago total (Bs)

e  Firma (por cada entrega)

Seleccion y limpieza

Recepcion de

materia prima

Limpieza de planta
y utensilios

Pesaje y registro
de acopio

Selecciény
limpieza

Tierra, frutos
inmaduros, restos
vegetales, otros

Ablandamiento a
45°C

Despulpado

Cascaray
semillas de asai

Filtrado manual
(2° filtrado)

Cascara fina

Pasteurizado

Pulpa de asai

Envasado

Almacenamiento
a-18°C

Figura 4: Nuevo diagrama de procesos de la planta despulpadora de
ARPFAP. Los procesos bajo responsabilidad del Gerente General se
resaltan en cuadros negros, las del Obrero 1 y Obrero 3 en cuadros de
color azul y los que ejecutara el Obrero 2 en cuadros naranja. El servicio
de limpieza sera externo (cuadro violeta)

En la mesa de seleccidén y limpieza (Foto 13) se efectuara una revisién minuciosa de los frutos, eliminando por sobre todo
los frutos abortados (Foto 4) que pudieran bajar la calidad de lotes enteros de producto. En esta etapa también se
separaran frutos secos, frutos inmaduros, restos vegetales (raquis, hojas, etc), tierra y todo tipo de impurezas. En esta




etapa se efectuard una primera desinfeccion del producto, pues al concluir el proceso en la mesa de seleccidén se
dispondran los frutos en una olla con agua clorada. Las personas encargadas de este proceso deberan usar guantes de

latex para proteger sus manos del cloro.

Ablandamiento de frutos (sancochado)

Los frutos limpios se someteran a un tratamiento térmico para
ablandarlos y facilitar la separacién de la pulpa de la cascara en el
proceso posterior. Se reemplazara el agua clorada de las ollas por
agua limpia y se calentaran los frutos hasta alcanzar una
temperatura de 45°C. A falta de un termdémetro, se podra llevar el
control de temperatura visualmente y con una inmersién rapida de
la mano (limpia) en el recipiente, la temperatura del agua debera
ser tolerable por un par de segundos.

Se empleara dos partes de agua, por una parte de frutos y el tiempo
de sancochado sera de 15 a 30 minutos (Gamarra 2016).

Despulpado

Los frutos ablandados se van despulpando en las maquinas
correspondientes. Se cargara cada despulpadora con menos de 20
kg de frutos y se ira adicionando agua potabilizada poco a poco, en
una proporcion de 1 litro de agua para 3 kg de frutos, obteniendo
asi una pulpa gruesa. Luego del tiempo cumplido se abre la puerta

Foto 15: Filtrado manual de asai que sale de la
despulpadora de ARPFAP

de descarga de las semillas que son recibidas en un balde (Gamarra 2016).

Filtrado manual (segundo filtrado)

Las maquinas despulpadoras de ARPFAP cuentan con filtros finos que
separan la pulpa de semillas y cdscara gruesa, sin embargo, este
producto aln contiene un porcentaje de cascara fina que logra
atravesar el primer filtrado. Este producto es adecuado para la venta
a empresas liofilizadoras (M Titos com. pers. 2015), pero para la
venta a consumidores demanda de un filtrado mds fino. ARPFAP
desarrolla este proceso de manera manual (Foto 15) y hasta que no
se identifique la tecnologia adecuada para reemplazar al operario, el
proceso seguira siendo manual. Existen modelos de despulpadoras
horizontales de doble cilindro que desarrollan mecanicamente este
proceso, pero no justifica reemplazar las despulpadoras con las que
cuenta ARPFAP actualmente por estos nuevos modelos, debido a los
bajos voliumenes que procesa ARPFAP y el costo de las despulpadoras
horizontales (65.000 Bs). Para el filtrado manual se deberan emplear
guantes de latex.

Pasteurizado

Foto 16: Pesaje de productos finales

La pulpa de asai filtrada se incorporara a un pasteurizador de mediana capacidad y se procedera al pasteurizado siguiendo
la programacion sugerida para productos frutados por el manual del equipo correspondiente.




Envasado

Las bolsas de polietileno se montaran en vasos o jarras que actuan -
como moldes para los envases, facilitando el proceso de llenado de FREEZER
las bolsas. El vertido de la pulpa de asai pasteurizada se efectla
sobre una balanza tarada al peso de la bolsa de polietileno y el vaso ’
o jarra que se usa como molde (Foto 16). Las bolsas se llenaran al

peso indicado en la bolsa de cada producto y pasan inmediatamente
a la selladora de pedal, donde se aplicaran dos sellos térmicos

después de eliminar el aire de las bolsas.
Almacenamiento en frio

EXTRA
FRIO

o
DESLIGA

Finalmente, los envases sellados se acomodan en canastillos
plasticos o moldes para dar una forma simétrica al producto,
aspecto que facilitara el traslado posterior del producto. Idealmente v
se formardan bloques del tamafio sugerido por los clientes con base a

los envases de transporte (termos) que empleen para el traslado del CONSERVADOR
producto. Si los productos se acomodan a la simetria del envase de
transporte, sera menos probable que se rompan y el

descongelamiento serd mas lento. Fig. 5: Posiciones del botéon de control de freezer
de ARPFAP

La temperatura ideal para congelamiento debe establecerse en -18

°C, aspecto de suma importancia para incrementar la vida util del producto hasta por un afio. El freezer de ARPFAP
permite un congelamiento répido empleando la funcién “EXTRA FRIO”. Una vez que la produccién del dia haya sido
empagquetada completamente, se cargard rapidamente el freezer manteniendo el menor tiempo posible la tapa abierta.
Luego se girara el botdn de control hasta la posicién EXTRA FRIO para permitir el congelamiento rapido de los productos
(Fig. 5). Una vez que haya concluido el congelamiento rapido, se girara el botén de control hasta la posicion FREEZER para
evitar un consumo excesivo de energia.

El Gerente General registrara la cantidad de cada producto producido en el dia antes de cargar el congelador.
5.5. Capacitaciones

Como se menciond previamente, los asociados de ARPFAP cuentan con capacidades suficientes para desarrollar las
actividades productivas que demanda el emprendimiento, desde la cosecha hasta la transformacion. Sin embargo, aun
demandan de capacitacion adicional en los siguientes temas:

e Contabilidad basica y manejo de almacén: Esta capacitacion tratard temas relacionados con los procedimientos
administrativos propios, registro de ingresos y egresos, manejo de caja chica, balances anuales, manejo de
inventarios y almacén. Estara dirigida a mujeres y hombres interesados en participar del emprendimiento en el
cargo de Gerente General.

o Excel avanzado: La contabilidad del emprendimiento se llevara a través de bases de datos en Excel, asi como los
balances de masa y otros registros, por lo que el manejo de Excel avanzado serd una necesidad basica para las
mujeres y hombres interesados en participar del emprendimiento en calidad de Gerente General.

e Marketing y ventas: Los asociados requieren desarrollar habilidades comerciales para incrementar su cartera de
clientes. Esta capacitacion les ensefiara a captar, convencer y conservar clientes, empleando técnicas para el
fortalecimiento de las relaciones con sus clientes (cultivo de clientes) y las formas de relacionamiento con los
diferentes tipos de clientes que podra atender el emprendimiento. También se explicaran técnicas de mercadeo y
promocidn de productos, asi como habilidades para participar en ferias comerciales y ruedas de negocios.




Un taller adicional en Buenas Practicas de Manufactura y Normas Sanitarias serd gestionado ante SENASAG sin costo
adicional para el emprendimiento.

6. Descripcion del mercado

Estudios de mercado recientes fueron generados por CSF en las ciudades de La Paz, Cochabamba, Santa Cruz de la Sierra,
El Alto, Riberalta, Trinidad y Cobija, tanto a nivel de consumidores, como a nivel de intermediarios, transformadores y
comercializadores, para una descripcién detallada del mercado nacional se pueden consultar estos documentos (Lorini
2015, Lorini 2016). Esta seccion selecciona y describe a los clientes que pudieran relacionarse con ARPFAP, en funcidon de
la capacidad productiva de su despulpadora.

6.1. Entorno especifico

La Figura 6 representa la cadena de valor del asai a nivel nacional, configurada a partir de diagramas de Venn generados
con los actores entrevistados. La forma de leer las relaciones entre actores es como se explicé para la Figura 2: el tamanio
de los circulos indica el grado de valoracion que le otorga a un actor su cliente o proveedor, mientras el largo de las flechas
indican la cercania de las relaciones. Ciertos actores ocupan mas de un circulo con base al diferente grado de
importancia que le otorgan otros nodos relacionados, y para identificar al actor que otorga cada valoracidon se emplean
diferentes colores de circulos que relacionan a cada cliente con su proveedor. Asi por ejemplo, las tiendas IRUPANA de
La Paz se representan como clientes importantes para RAUL RODRIGUEZ (circulos lila), pero menos importantes para
MARITZA TITOS (circulos azules).

La cadena de valor del asai muestra al menos 95 actores institucionales a nivel nacional, representando una cadena
madura en la que se encuentran al menos 30 proveedores de pulpas congeladas: 18 emprendimientos nacionales y el
resto brasileros. La empresa MADRE TIERRA AMAZONIA SRL (MTA SRL) se muestra como el principal proveedor de pulpas
de asai a nivel nacional, no por los volimenes que comercializa, sino por el nimero de clientes con los que cuenta y por la
apertura de mercado que creo para las pulpas congeladas. Esto se debe a que MTA SRL es la despulpadora mas antigua de
frutas amazodnicas en Bolivia, antigiiedad que le permitié penetrar diferentes segmentos de mercado con el copoazu, para
luego incorporar el asai usando estos canales. La empresa que mayores volimenes de asai comercializa a nivel nacional es
el emprendimiento de PORVENIR en el Parque Nacional Noel Kempff Mercado, que el afio 2015 comercializd 53,2
toneladas de pulpa de asai y el afio 2012 alcanzé las 61,1 toneladas.

ARPFAP se muestra como un actor pequefio en la cadena de valor, con un solo cliente institucional al que vende bajos
volimenes. Sin embargo esta situacidon parece un factor comun entre los emprendimientos de Pando, ya que muchos de
ellos cuentan con pocos clientes institucionales o ninguno, mostrando que sus ventas se realizan a clientes individuales
(consumidores) dentro del mismo departamento. ASICOPTA es la Unica empresa pandina con visidn de alcanzar mercados
de otras ciudades fuera de Cobija.




LEYENDA
Tamaiio de los circulos:
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Verde: Transformador secundario
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lo  waloren otros  actores
relacionados

Fig. 6: Cadena de valor del asai a nivel nacional. Elaboracién propia con base a Lorini (2016)



Las lineas punteadas en la cadena de valor se conectan con nuevos clientes interesados en adquirir pulpa de asai, o
relaciones comerciales que se quebraron, éstas podrian ser ocupadas por ARPFAP como nuevo proveedor.
Adicionalmente, en la cadena de valor se encuentran clientes con demanda insatisfecha, demanda que podria ser cubierta
por ARPFAP como segundo proveedor de ese cliente. A continuacién se detallan las condiciones bajo las que podria
relacionarse ARPFAP con cada uno de estos clientes potenciales.

6.2. Liofilizadoras

Existen dos empresas liofilizadoras de asai a nivel nacional:

NATUR SRL se encuentra en la ciudad de Santa Cruz de la Sierra, cuenta con dos afios de antigliedad y exporta a mas de 20
paises. NATUR SRL también atiende el mercado nacional y su principal proveedor de materia prima es PORVENIR (Figura
6), cuyo producto se procesa en una camara de vacio. Los accionistas de NATUR SRL se convirtieron también en socios de
la iniciativa PORVENIR, inyectando capital y asistencia técnica para adecuar los procesos de produccion a los demandados
por NATUR SRL. Esta participacion accionaria en PORVENIR le permite a NATUR SRL asegurar materia prima, asi como
cierto control en los precios. Este modelo de trabajo, se estd replicando con dos organizaciones de productores mas del
Beni y Santa Cruz, a quienes NATUR SRL apoya financieramente para la implementacién de dos plantas despulpadoras que
proveeran de materia prima a dos nuevas camaras que se implementaran en la planta. Una segunda camara de liofilizado
gue debiera encontrarse en operacidn desde el afio 2016 demanda nuevas relaciones comerciales, y es asi que la empresa
ofrecié comprar al municipio de Santa Rosa del Abuna un volumen de 100 toneladas de asai a un precio de 22 Bs/kg para
el afio 2016. El precio corresponde al producto entregado en su planta de la ciudad de Santa Cruz de la Sierra.

IBL se encuentra emplazada en la ciudad de Warnes y desde que NATUR SRL inicié operaciones, IBL perdio a su principal
proveedor de materia prima (PORVENIR), aspecto que detuvo la produccion de asai liofilizado desde el afio 2014. El afio
2015 IBL participd de una rueda de negocios con las despulpadoras MTA SRL, ASICOPTA y ACOPEMAA, a quienes demandd
un volumen minimo de 10 toneladas a un precio de 22 Bs/kg. Sin embargo, al momento de cerrar el trato menciond que
pagaria 17 Bs/kg (Paola Navarro com. pers. 2016), seguramente por malentendidos relacionados con el punto de entrega
del producto, entendiéndose que el precio de 22 Bs se paga por el producto puesto en Warnes.

La demanda de IBL para el afio 2013 era de 100 toneladas de asai por afio, pero aparentemente, hoy atraviesan con
problemas en su equipamiento, que les impide operar adecuadamente (Paola Navarro com. pers. 2016). Cabe mencionar
que IBL cuenta con al menos cuatro camaras de vacio en las que transforma también otras especies de frutos.

Ambas empresas demandan pulpa de asai con un contenido de sdlidos superior al 18%, refrigerada entre Oy 2°C, o en su
defecto pulpa congelada a -18°C para el caso de NATUR SRL. La demanda minima de estos clientes (10 toneladas) es
superior a la capacidad productiva de ARPFAP y el precio que pagan resulta muy bajo, por ello se descartan para la etapa
inicial del emprendimiento. Estos clientes podran ser contactados cuando los volumenes de produccién de ARPFAP se
incrementen.

6.3. Otras empresas de transformacidn secundaria

AGRONAT es una empresa pacefia de productos naturales con 23 afios de vida. El producto principal de AGRONAT es el
jugo de sabila, que en los ultimos afios vino incorporando insumos complementarios para el desarrollo de jugos
especiales, como el Jugo de Sabila Extra Calcio, que incorpora quinua. Recientemente AGRONAT abrié el mercado de
Europa para shakes de quinua, tarhui, maca, camu camu y asai, estos dos ultimos empleando liofilizados. Es asi que el afio
2015 AGRONAT comprd 2.000 kg de liofilizado de camu camu y 500 kg de asai liofilizado de IBL para la produccién de sus
shakes. Esta primera experiencia comercial con shakes, le permiti6 a AGRONAT generar expectativa que se traducira en
mayor demanda de asai por parte de la empresa, mismo que incrementara sus ventas actuales a Suiza y Alemania, asi
como para atender un nuevo mercado en Espafia.



AGRONAT desarrollé también un jugo de sabila con camu camu y asai, que se promocionard como un producto
antioxidante. Este producto se piensa lanzar el 2016 y para ello demandara volumenes importantes de pulpa de asai. Sin
embargo, AGRONAT es exigente con la calidad sanitaria de sus materias primas y en tal sentido demandara pulpa de asai
pasteurizada. Antes de tomar una decision de compra, AGRONAT solicitara una muestra de 5 kg de pulpa de asai, a la que
sometera a estrictos analisis de laboratorio para no comprometer su certificaciéon 1SO 22000.

La Universidad Mayor de San Simén de Cochabamba cuenta con una planta industrial dependiente del Departamento de
Tecnologia Agroindustrial. En esta planta se procesan productos lacteos a partir del hato lechero que se cria en el campus
de la misma universidad. Los productos de la universidad se comercializan bajo la marca AGRO-UMSS y esta desarrollando
un néctar de asai con un consultor de la Universidad Amazdnica de Pando. Experimentaron también incorporando la pulpa
de asai al yogurt, pero descartaron este producto pues no presentaba adecuadas caracteristicas organolépticas. Los
néctares por su parte, se muestran como productos con potencial y es probable que AGRO-UMSS demande en principio
40 o 50 kg al mes de pulpa de asai (540 kg/afio). AGRO-UMSS demanda un contenido de sdélidos de 10 — 15% para las
pulpas que se incorporen en la linea de jugos y néctares.

ENIBESA SRL es una empresa de Santa Cruz de la Sierra dedicada a la produccién de helados de copoazu, camu camu,
mango, maracuya y asai, productos que comercializa bajo la marca comercial BLES. ENIBESA SRL también comercializa
pulpas congeladas de asai y su demanda anual para ambos productos bordea los 2.184 kg de pulpa de asai. Esta pulpa se
compra a granel de NATUR SRL y se embolsa en sachets de 200 g a un ritmo de 100 envases por dia, dos veces a la
semana. Los helados BLES emplean 10% de contenido de pulpa y se producen a un ritmo de 200 vasitos/semana para el
asai. Los productos que reciben mayor impulso de la empresa son el asai (20% de las ventas) y camu camu, por ser
productos exoticos y por sus propiedades nutraceuticas.

JE es una empresa colombiana, cuya representacion en Bolivia es manejada por Aldo Jaldin. En principio JE BOLIVIA solo
comercializaba los productos de JE (Colombia), pero actualmente producen en Santa Cruz de la Sierra las formulaciones
colombianas. JE BOLIVIA también cuenta con laboratorios donde investiga las cualidades de diferentes frutas y desarrolla
productos propios, que se comercializan en 60 farmacias y tres puntos de venta propios. La empresa también comercializa
productos de terceros, pero debido a que sus inversiones en difusion crean alta expectativa, para JE BOLIVIA es de suma
importancia contar con continuidad en el abastecimiento de productos, pues en el pasado crearon demanda para
productos de terceros, pero como éstos no pudieron acompafiar el crecimiento en la demanda, tuvieron que eliminarse
de la oferta de la empresa al acumular reclamos de los consumidores por la falta de éstos productos. Actualmente, son
muy pocos los productos de terceros que comercializa JE BOLIVIA, pero se muestra interesado en la oferta de asai por las
caracteristicas nutraceuticas que contiene.

Las pulpas congeladas se ajustan muy bien a un proyecto que JE BOLIVIA comenzé a desarrollar desde hace un tiempo,
que consiste en complementar los tratamientos que desarrolla para sus clientes con servicios de catering. JE BOLIVIA
cuenta con consultorios donde se atiende un promedio de 12 a 15 pacientes por dia, para quienes se elaboran menus de
alimentacion semanal, la esposa de Aldo Jaldin es nutricionista y gerenta este departamento. Los tratamientos que se
recomienda a los pacientes, incluyen productos de JE BOLIVIA, pero también se les recomienda comprar hierbas y frutas
para complementar la dieta. Es para este fin que el propietario ve con interés a las pulpas congeladas de asai, sin
embargo, no se encuentra en la capacidad de estimar volimenes de compra, aunque un precio de 30 Bs/kg (puesto en
Santa Cruz de la Sierra) le parece razonable.

NUDELPA LTDA es una empresa con 37 afios en el mercado, franquiciadora de THE COCA COLA COMPANY y encargada de
embotellar los productos de esta empresa en la ciudad de Trinidad. NUDELPA también cuenta con una linea propia de
gaseosas (TRINY), asi como refrescos en bolsa (CHIQUITA), helados (CREAM ICE) y agua embotellada. Conforme a contrato
con THE COCA COLA COMPANY, NUDELPA no puede producir jugos, pues DEL VALLE de Cochabamba se encarga de
producir éstos productos en Bolivia bajo marca registrada, pero puede incorporar pulpas para su linea de helados.

Actualmente NUDELPA incorporé tamarindo en su linea de helados (cremosos y picoles) y esta interesada en incorporar
mas frutas de la region, sobre todo porque el mercado empieza a demandar productos mas naturales y el Unico producto
que emplea pulpa natural entre su oferta de 49 sabores es el tamarindo. El tamarindo es el sabor que mdas se vende,
principalmente en los mercados de Riberalta y Guayaramerin, donde la empresa estd implementando una planta que




impulsara la produccién de productos propios. Los sabores que demanda NUDELPA son el copoazu y asai para iniciar
pruebas y sondeos de mercado, aunque los encargados de produccién piensan que el asai es aun un sabor desconocido
entre la poblaciodn trinitaria y podria desarrollarse mas adelante.

El consumo anual de tamarindo para los helados de NUDELPA es de 120 kg/afio y la demanda de asai seria equivalente en
principio, pues solo se la emplearia para el desarrollo de helados con pulpas naturales. NUDELPA emplea 4 kg de pulpa
para producir 100 kg de helado, es decir, una concentracion del 4%. Para la linea de refrescos en bolsa la empresa ain no
tiene la capacidad para incorporar pulpas naturales. Para NUDELPA es importante el precio, aspecto que se toma en
cuenta al momento de elegir un proveedor.

6.4. Comercializadores

CAPRICHO DE CRIS es una heladeria abierta en julio del 2016 en la ciudad de Cobija. La oferta de helado de asai en éste
punto no es constante por falta de materia prima. A pesar de que sus propietarios cuentan con una propiedad en el
municipio de Santa Rosa del Abunag, la heladeria carece de oferta de frutos por falta de interés de los pobladores rurales
para participar como proveedores, por ello CAPRICHO DE CRIS compra la pulpa gruesa de asai (Tipo A)® a una
despulpadora de Placido de Castro a 21,9 Bs/kg (10 RS). En ésta misma empresa el asai delgado o popular (Tipo C) se
vende a 10,9 Bs/kg (5 RS). Un segundo proveedor de CAPRICHO DE CRIS es ACAi DO MORAES de Brasileia, a quién se
compra la pulpa gruesa a un precio de 43,8 Bs/kg (20 RS). ACAi DO MORAES también vende la pulpa Tipo C a un precio de
13,14 Bs/kg (6 RS), pero la pulpa delgada no es un producto apto para la industria de helados. La pulpa de ARPFAP es de
interés para CAPRICHO DE CRIS, pues corresponde al Tipo A, pero sus propietarios consideran que un precio de 15 a 20
Bs/kg seria adecuado para que ellos tomen la decisién de compra.

CAPRICHO DE CRIS estd interesada en comprar una maquina para producir asai cremoso desde el afio 2017, y cuando ésta
se encuentre operando, demandara una provisién de 50 kg/semana de pulpa de asai (2.600 kg/afio).

FRUTA BAR es un emprendimiento de Carlos Abastoflor y Arabia Ribera que cuenta con dos puestos de venta de jugos en
plazas céntricas de la ciudad de Cobija. El puesto de la Plaza del Estudiante se abrié en octubre del 2013 y el puesto de la
Plaza Potosi el 2015. Carlos Abastoflor considera que el asai es adictivo y que por ello se ha convertido en el sabor de
mayor venta entre su oferta. FRUTA BAR vende entre 16 y 30 litros de asai por dia, mientras que para el maracuya y
copoazu se vende 15 a 20 |/dia, para el sinini 10 |/dia, el cayu 8 |/dia y el cedrillo se vende a un ritmo de 5 |/dia. De los diez
sabores que ofrece FRUTA BAR, las ventas de asai representan del 50 al 60%. El consumo anual de FRUTA BAR va de 1.450
a 1.760 kg de pulpa de asai y se muestra interesado en el producto de ARPFAP por sus propiedades de sabor y calidad,
pero el precio ofertado le resulta muy alto respecto al de su proveedor actual.

FRUTA BAR adquiere pulpas brasileras, en un 80% de un distribuidor de la empresa SO FRUTAS a 15,3 Bs/kg (7 RS).
Ocasionalmente debe comprar este producto de los supermercados Sdo Sebastido y Frios Vilena (5% de las compras),
donde el precio sube a 16,9 Bs/kg (7,7 RS). Un 15% de sus compras las hacen de un campesino boliviano que les vende
leche artesanal de asai a un precio de 15 Bs. FRUTA BAR considera que la pulpa brasilera es de muy buena calidad, excepto
después de agosto, donde el producto se hace mas ralo y disminuye el sabor. FRUTA BAR se muestra inseguro de probar
con nuevos proveedores nacionales, pues uno de ellos le vendié pulpa muy rala y llena de “jachi””. CAPRICHO DE CRIS

6 El Ministerio da Agricultura de Brasil, a través de la instruccion normativa N2 01 de 7 de enero de 2000, establece una clasificacion
para los productos de Euterpe oleraceae con base al contenido de sélidos de la siguiente manera:
e  Polpa de agai: Es la pulpa extraida del asai, sin adicién de agua, por medios mecanicos y sin filtracidn.
e  Acai grosso o especial (tipo A): Es la pulpa extraida con adicidén de agua y filtracion, presentando un contenido de sélidos
superior al 14% y apariencia muy densa.
e Acai médio o regular (tipo B): Es la pulpa extraida con adicidn de agua y filtracién, presentando un contenido de sdélidos de 11
a 14% y apariencia densa.
e  Acai fino o popular (tipo C): Es la pulpa extraida con adicion de agua y filtracidn, presentando un contenido de sélidos de 8 a

7 Restos de cascara y semilla que se presentan en un producto inadecuadamente filtrado.

11% y apariencia poco densa.



también desconfia del producto boliviano, mencionan que en una oportunidad la DESPULPADORA BELLA FLOR les ofrecié
producto, pero que ellos rechazaron esta oferta pues “sospechaban” que la consistencia era mas diluida. Es probable que
el bajo precio del producto de DESPULPADORA BELLA FLOR les generd esta impresion.

POINT DO AGAI es un puesto de venta de asai cremoso que se abrid el afio 2014 en Villa Epitaciolandia — Brasil, pero que el
afio 2016 se trasladd a la ciudad de Cobija para incrementar sus ventas. Sus propietarios comentan que en Brasil hay
demasiada competencia y que en Bolivia sus ventas se duplicaron: de 80 vasos al dia que vendian en Brasil, hoy alcanzan
150 a 200 vasos vendidos en su puesto del estadio de Cobija. Los sdbados las ventas pueden alcanzar los 250 vasos. El
consumo de pulpa de POINT DO ACAI asciende a 15 litros/dia, producto que adquieren de Rio Branco a un precio de 15,3
Bs/kg (7 RS). Este precio corresponde al de compras por mayor y para acceder al mismo, POINT DO ACAI compra de 300
kg a 400 kg por vez. Con base a este consumo semanal, se estima que el consumo de POINT DO ACAI asciende a 4.320
kg/afio, sin embargo, la propietaria coincide con FRUTA BAR indicando que de octubre a diciembre, la calidad de la pulpa
brasilera baja y que solo se encuentra en el mercado pulpa fina (Tipo C), insumo no apto para los productos que vende
POINT DO ACAI.

EL BESO FRIO es una heladeria de la ciudad de Cobija que incorporé el afio 2016 el asai cremoso dentro de su oferta. La
pulpa de asai la compran de SO FRUTAS a un precio de 17,5 Bs/kg (8 RS). A pesar de la incorporacién reciente del asai
cremoso, el producto ha logrado establecerse rapidamente y generar alta demanda. Actualmente, el BESO FRIO emplea 6
kg de pulpa de asai por semana, estimandose una demanda anual que alcanzara los 360 kg el primer afio.

El HOTEL VICTORIA de Cobija consume diariamente 2 kg de pulpa de frutos naturales en los desayunos, principalmente de
los sabores, copoazu, cedrillo, maracuya y sinini, pues éstos sabores son los de mayor rendimiento y por ello la oferta mas
econdmica. De 1 kg de copoazd, cedrillo o maracuya se obtienen 6 litros de jugo, mientras que de 1 kg de asai se llega a
preparar 4 litros. Estas pulpas las adquiere a un precio promedio de 15 Bs/kg, el sinini y maracuya son mas caros: 19,71
Bs/kg (9 RS). El asai no se emplea en la oferta, pues para el propietario le resulta impractica la presentacion de los
productos de ésta especie, al fraccionarlo mancha demasiado y demanda trabajo adicional para su personal.

HOTEL VICTORIA cuenta también con un freezer de 450 kg destinado a la venta de pulpas congeladas para sus huéspedes.
Los clientes del occidente del pais prueban los productos en el desayuno y luego consultan sobre los puntos de venta de
éstos productos, HOTEL VICTORIA aproveché esta oportunidad para comercializar directamente las pulpas. Las pulpas de
asai, copoazu, cedrillo, guayaba, acerola, cayu, maracuyd y pifia se venden a un precio de 30 Bs/kg, el sinini a 35 Bs/kg.
Estos productos son de origen brasilero, de la despulpadora SO FRUTAS. Bajo este sistema el HOTEL VICTORIA vende 8
kg/semana (416 kg/afio), porque Eldon Rivera menciona que éste producto no lo promocionan adecuadamente, de otra
manera las ventas serian mucho mayores.

Eldon Rivera cuenta también con un centro de eventos de reciente apertura denominado PACAHUARA. Este centro de
eventos atiende cumpleafios, capacitaciones y talleres, que en promedio le consumen 3 kg de pulpa por dia. PACAHUARA
solo pretende ofertar jugos de frutas amazédnicas y en éste momento estd determinando los sabores de mayor aceptacion
de los asistentes.

El HOTEL ASAI de Cobija consume unos 50 kg de asai por semana en desayunos, pero las semanas en las que se desarrollan
eventos la demanda se eleva a mas de 100 kg. Un promedio conservador para el afio 2016 seria de 70 kg/semana (3.640
kg/afio). El afio 2016 el HOTEL ASAI cont6 con eventos practicamente todos los dias, pero los afios previos contaba con al
menos dos eventos por semana, representando un consumo anual de al menos 1.440 litros de asai solo para eventos. Para
cada evento se emplean de 15 a 20 litros de asai (Lorini 2015).

La relacién del HOTEL ASAI con sus huéspedes es personalizada, pues la administradora puede comprar pulpas para sus
alojados sin recargo. Lastimosamente los productos que se compran para los huéspedes principalmente corresponden a
pulpas brasileras, pero su propietaria, Ana Lucia Reis, se muestra interesada en promocionar los productos de la regién.
Aproximadamente 10 clientes del Hotel Asai llevan pulpas a La Paz por semana, y el volumen mas frecuente que compran
es de 15-20 kg/persona, principalmente de copoazu (Lorini 2015). Con ésta informacién, se estima que el volumen

movilizado hacia el interior del pais, a través de los clientes del hotel, es de al menos 7.800 kg/afio.



AMAZONIAN FRUITS es un puesto de expendio de jugos de Santa Cruz de la Sierra que trabaja con materia prima de
cuatro emprendimientos comunitarios. A pesar de ser un emprendimiento de baja inversion, moviliza voliumenes
interesantes de productos a través de su venta de jugos. Asi también, se constituye en un punto importante de difusion de
las propiedades nutraceuticas de los productos que comercializa, aspecto que contribuye a la promocién de los productos.
Las ventas diarias de AMAZONIAN FRUITS ascienden a 36 litros de jugo de asai, para lo cual demanda 12 kg/dia de pulpa 'y
de 1.995 kg/afio.

EL TABANO es una iniciativa de Rene Ibafiez que inicid en su estancia comercializando pescado de granja. El aflo 2005
abrid un restaurante en la ciudad de Trinidad que se llamaba Uco Jorico y Wenco, pasando a la denominacidén actual pocos
afios después. El restaurante EL TABANO se convirtié en un referente para el consumo de productos amazdnicos de rio,
principalmente de lagarto y paiche, productos altamente demandados por visitantes del interior del pais. Por las noches,
el restaurante se convierte en pub y ofrece musica en vivo. Hace un afio el emprendedor abrié una sucursal en la ciudad
de Santa Cruz de la Sierra, con el mismo formato del establecimiento de Trinidad.

EL TABANO ofrecié hace pocos ainos productos a base de asai, pero su propietario comenta que no fue un sabor del
agrado de su clientela. Sin embargo, no descarta la posibilidad de incorporarlo nuevamente en su menu, pues comenta
que la composicién de su clientela ha cambiado. En tal sentido, estima una demanda anual de 360 kg/afio de pulpa de
asai. EL TABANO adquiere pulpa de copoazu a un precio de 36 Bs/kg y podra adquirir pulpa de asai a un precio similar.

TRINIDAD es un supermercado con 17 afos de permanencia en la ciudad del mismo nombre, que comercializa los
productos de MTA SRL desde que la empresa los puso en el mercado. Los clientes del supermercado corresponden
principalmente a familias locales y clientes del interior (que visitan la ciudad o que residen en la misma) y compran el
producto para encomiendas. Un 20% de las ventas del supermercado corresponden a clientes institucionales, duefios de
restaurantes y jugueros ambulantes, asi como duefios de snacks de jugos. Los clientes consultan por el asai y majo, pero
hasta la fecha de diagndstico solo se comercializaba el copoazu (Lorini 2016), constituyendo un cliente potencial para
ARPFAP.

LA FAMILIA es un supermercado inaugurado el afio 2015 en la ciudad de Trinidad, que compré en una sola oportunidad
pulpa de asai (50 kg), y aunque su movimiento es mucho menor al del copoazu, su propietario menciona que el asai ya es
conocido por sus clientes, tanto locales, como del interior, mostrandose interesado en incorporar este sabor en su oferta
de productos.

MOSTACHO es un snack emplazado en la ciudad de El Alto, que opera desde el afio 2015. El emprendimiento fue
concebido como una cafeteria al paso, pero debido a la alta demanda por jugos desde la clientela, el establecimiento esta
priorizando la incorporacién de mas sabores en su oferta de jugos. La principal clientela de MOSTACHO son empleados y
oficinistas de la ciudad de La Paz que trabajan en El Alto.

TIQUIPAYA es una tienda de productos naturales ubicada en la zona de Achumani de la ciudad de La Paz. Actualmente
comercializa pulpas de asai de la empresa MTA SRL, pero su propietaria menciona que hay temporadas largas de
desabastecimiento de asai y que esto representa un perjuicio para la adecuada comercializacidon del producto, pues en
cuanto genera interés en un grupo de consumidores, el producto desaparece y para la siguiente compra debe re-iniciar
todo el trabajo de promocidn e introduccién del producto a los consumidores. La tienda TIQUIPAYA tiene limitantes de
espacio que limitan su capacidad para acopiar suficiente producto, en un freezer de 450 kg comparten espacio las pulpas
de asai con las de otros proveedores y otros productos ecoldgicos. TIQUIPAYA se relaciona directamente con los
productores y se muestra interesada en contar con otros proveedores de asai para no quedar desabastecida.

ESKEMAS es una tienda de productos naturales, emplazada en la plaza central de Cochabamba. A ESKEMAS le interesa
comprar 20 kg de pulpa de asai para sondear el mercado, interés que se origina en la demanda, pues actualmente reciben
personas que consultan sobre la existencia de este producto en la tienda.




6.5. Intermediarios

VENTANA AMAZONICA es el brazo comercial de la ASOCIACION S.0.S. MUJERES PANDO, una fundacién que nacié el afio
2005 orientada a la ayuda humanitaria en el departamento de Pando. Desde el afio 2015, Ana Lucia Reis le dio una
orientacion productiva y comercial a la asociacion de mujeres, coordinando con las organizaciones de productores el
acopio de productos, y en convenio con la Universidad Amazoénica de Pando, produciendo pulpas de asai, copoazu,
acerola, sinini y en bajas cantidades cedrillo y cayu. Esta produccion de pulpas ascendia a 2.000 kg/mes y se la procesaba
bajo estandares de inocuidad sanitaria en la Planta Piloto de Procesos Industriales de la UAP. La relacién de VENTANA
AMAZONICA con la UAP se inici en julio del 2015 y el afio 2016 su nuevo proveedor fue la DESPULPADORA BELLA FLOR, a
quién comprdé 5.000 kg de pulpa de asai.

El 95% de los 2.000 kg/mes que VENTANA AMAZONICA vendié en La Paz se destinaron para el desayuno escolar y se
procesaban en la localidad de Challapata - Oruro, por LACTEOSBOL. La pulpa de VENTANA AMAZONICA se prepara en una
mermelada y luego se la incorpora al yogurt, para finalmente retornar al desayuno escolar de La Paz en forma de yogurts
de asai, copoazu y acerola. VENTANA AMAZONICA se muestra como la principal articuladora entre los productores de
Pando y clientes de La Paz, centralizando la produccion de una diversidad amplia de productores rurales y dos
asociaciones de Pando. VENTANA AMAZONICA es otro distribuidor al que se le demandaran pagos por adelantado, pues
alguno de sus proveedores menciond una deuda pendiente por parte de este distribuidor.

Después de la experiencia del afio 2015 y 2016, las expectativas de VENTANA AMAZONICA se incrementaron y para el
2017 espera adquirir 30 toneladas/mes. Pensando en que éste volumen solo podréd acopiarse durante la época de zafra
del asai, se estima que la demanda anual de VENTANA AMAZONICA sera de al menos 180 toneladas de pulpa de asai. Para
lograr esto, VENTANA AMAZONICA esta comprando un camién frigorifico con capacidad de 2.000 kg que destinara para
transportar la pulpa hacia Brasil, consolidando un acuerdo comercial con una despulpadora de Placido de Castro.
VENTANA AMAZONICA demandard volimenes interesantes de producto, pero el precio que pagé el 2016 a la
DESPULPADORA BELLA FLOR fue de 10 Bs/kg y para el 2017 espera un precio similar de sus proveedores o como maximo
de 15 Bs/kg.

MARITZA TITOS es una importante distribuidora de pulpas congeladas a nivel nacional, principalmente en las ciudades de
La Paz y Cochabamba, pero también atiende las ciudades de Oruro, Tarija, Sucre y Santa Cruz. Los productos que
distribuye actualmente los compra de MTA SRL, PORVENIR y liofilizados de NATUR SRL.

MARITZA TITOS realiza una labor de promocidn importante a nivel de ferias comerciales, en las que participa vendiendo
pulpas congeladas, jugos de asai, copoazu y camu camu, asi como helados de asai y copoazu que ella misma elabora. Por
lo tanto, MARITZA TITOS es también una emprendedora que en el corto plazo pretende consolidar su negocio de
produccion de helados y jugos. Otro negocio que piensa implementar en Cochabamba es una linea de carritos de jugos,
que le permitird medir en cuanto se incrementd la demanda de productos en esa ciudad.

La demanda de pulpa de asai de MARITZA TITOS es superior a los 1.500 kg/afio, pero este volumen se halla limitado a la
capacidad de sus proveedores, pues la distribuidora se encuentra en la capacidad de acomodar mayores volimenes en el
mercado. De los 1.500 kg que MARITZA TITOS demanda anualmente, encuentra dificultades para acopiar 500 kg de ellos,
por lo que su demanda insatisfecha actual es de al menos 500 kg.

PALADAR es una cadena de restaurantes localizados en las zonas de Sopocachi, Miraflores y Calacoto en La Paz. PALADAR
se especializa en la preparacion de platos brasileros, mismos que se acompaiian con jugos de frutos amazdénicos como el
asai. Se incluye a PALADAR en esta seccion, pues su propietario, Javier Escobar, indica que estd interesado en participar
de la distribucién de pulpas congeladas de asai, y que podria comprar al menos 7.000 kg de asai por afio, para distribuir el
producto a nivel de restaurantes en La Paz.

Javier Escobar también identificd a través de la feria FISPAL de Brasil, empresas brasileras del rubro que en el segundo dia
habian agotado su produccion de dos afios. Javier Escobar consultd el interés de éstas empresas y asegura que una de
ellas se interesd en comprar asai de Bolivia. Javier Escobar comenta que en Brasil cuenta con un emprendimiento familiar




dedicado a la distribucién de granos denominado BHUMI, que cuenta con 28 aios de experiencia y canales de distribucién
definidos en el mercado de Sdo Paulo. Aunque BHUMI detuvo sus operaciones entre el 2010 y 2014, el 2015 se retomo el
negocio con la distribucidon de quinua boliviana en Brasil y para el 2016 exporté palmito del Chapare. Sin embargo, e
independientemente del potencial de exportacion, a PALADAR le interesa distribuir asai en el mercado de La Paz e invertir
en una camara de frio, considerando adecuado un precio de 30 Bs/kg puesto en La Paz.

En esta seccién se incluye nuevamente a EL TABANO, pues Rene Ibéfiez estd interesado en montar una fabrica de helados
a base de frutas amazdnicas. La mayor preocupacién para incursionar en este negocio es la provisidon constante de materia
prima, pues estima que demandard 30 kg/mes de pulpa de asai, por esta razdn analiza seriamente la posibilidad de
convertirse en distribuidor de pulpas congeladas en Trinidad. Rene Ibafiez piensa adquirir nuevas cdmaras de frio para
almacenamiento de 4 a 6 toneladas, que se montaran en Trinidad y probablemente en Santa Cruz también. Esta inversidn
principalmente se relaciona con su necesidad de acopiar las 3.5 toneladas de lagarto que adquiere anualmente, pues su
capacidad actual de acopio en frio es de 2.5 toneladas.

AQUAMASTER es un emprendimiento de Marcos Monteiro emplazado en la ciudad de Trinidad, dedicado a la piscicultura
y produccién de subproductos de pescado (hamburguesas, carne molida y otras), con cinco afios de experiencia en la
distribucion de carne de lagarto a través de cadenas de frio. Debido a esta particularidad, es que Marcos Monteiro esta
interesado en la distribucion de pulpas congeladas de fruta, pues de esta manera obtendria mayor provecho de su
capacidad instalada en frio, ya que el lagarto asi como los productos procesados de paiche, solo se distribuyen en una
época corta del afio. La comercializacion de pulpas entre los meses de agosto a noviembre le permitiria completar un ciclo
anual de ventas. Actualmente los productos de AQUAMASTER se distribuyen en La Paz, Chapare y Villamontes, este ultimo
adecuado para incorporar pulpas congeladas segun Marcos Monteiro.

VERDE AMAZONIA es un distribuidor de La Paz, que hasta el afio 2014 comercializaba pulpas congeladas de la empresa
MTA SRL. VERDE AMAZONIA menciona que comercializaba 3.000 kg de pulpa de copoazu al afio y que le interesa seguir
distribuyendo este producto, asi como majo y asai, pero su linea de crédito con MTA SRL se cortd debido a problemas por
falta de pago. Este es un distribuidor con canales abiertos en supermercados, restaurantes y pubs en la ciudad de La Paz,
pero para el cual se podran ofrecer productos condicionados a pagos por adelantado.

6.6. Demanda insatisfecha

La demanda de asai en pulpa para el afio 2015 ascendia a 105,7 T/afio para las ciudades de La Paz, Cochabamba, Santa
Cruz de la Sierra y Trinidad, estimacién minima que se obtuvo a partir de una muestra de actores que llegaron a ser
entrevistados, proyectandose volimenes adicionales que podrian acomodarse en nuevos actores interesados a razén de
7,9 T/afio, totalizando un volumen anual que minimamente ascenderia a 115.4 toneladas (Lorini 2016). Ajustando esta
informacién con base al diagndstico para Pando y la nueva demanda creada por NATUR SRL y VENTANA AMAZONICA, se
estima que la demanda total asciende a 425 toneladas/afio, de las cuales, 123,7 T se hallan cubiertas por proveedores
nacionales y brasileros. En tal sentido, la demanda insatisfecha a la que podria tener acceso ARPFAP asciende a 301.290 kg
de pulpa de asai por afio (Tabla 5).

Nuevamente se aclara que la demanda insatisfecha corresponde a una estimacién minima para Bolivia, pues se obtiene a
partir de la informacién proporcionada por los actores entrevistados. Por otro lado, la demanda insatisfecha a nivel
nacional no necesariamente representa una oportunidad de mercado para ARPFAP, pues los actores que demandan
mayores volimenes pagan precios por debajo de los precios actuales a los que ARPFAP comercializa sus productos. En tal
sentido, se plantea un plan de mercadeo para orientar las acciones comerciales de ARPFAP.




Tabla 5: Demanda insatisfecha de pulpa de asai a nivel nacional para el afio 2016

La Paz Cochabamba Santa Cruz Trinidad Cobija
Estimacién de la demanda -AGRONAT -AGRO-UMSS: 540 -NATUR: 100.000 -NUDELPA: 120
insatisfecha enindustrias -ENIBESA: 2.200
(kg/afio) -IBL
Estimacion de la demanda -PALADAR: 7.000 -MARITZATITOS: 500 -AQUAMASTER -VENTANA AMAZONICA:
insatisfecha de intermediarios -VERDE AMAZONIA 180.000
(kg/afio)
Estimacion de la demanda -MOSTACHO -ESKEMAS: 20 -JEBOLIVIA -TABANO: 360 -CAPRICHO DECRIS: 2.600
insatisfecha en comercializadores -AMAZONIAN FRUITS -LAFAMILIA: 150 -HOTEL ASAI (Huéspedes):
(kg/afio) -TRINIDAD 7.800
Estimacion minimade demanda 7.000 1.060 102.200 630 190.400
insatisfecha a nivel nacional
(kg/afio)

Nota: Los actores que se representan sin datos de volumen manifestaron su interés por adquirir pulpa de asai, pero no habian
definido los volumenes que podrian comprar anualmente. La estimacidn para Maritza Titos constituye una estimacion minima por
sobre el volumen que comercializa actualmente.

7. Plan de mercadeo
7.1. Competidores

El entorno especifico en el que se desarrolla el emprendimiento de ARPFAP muestra una serie de proveedores de pulpa de
asai de pequefia y mediana envergadura (Figura 5), la mayoria con menos de tres afios de antigliedad. Las Unicas
empresas que superan los tres afios son MTA SRL, la despulpadora PICHIGO v la iniciativa de PORVENIR. Destaca también
un numero creciente de emprendimientos unipersonales que carecen de clientes institucionales y que comercializan su
produccion al menudeo.

MTA SRL incorporé el asai en su produccion a partir del aflo 2010. Compraba la materia prima de los productores de 1° de
Mayo y Las Abejas, pero a la larga sus proveedores se concentraron en Las Abejas. El afio 2014 la produccién de pulpa de
asai alcanzé a 4.000 kg y el maximo histérico logrado por la empresa fue de 6.270 kg el afio 2012. Como se muestra en la
Figura 6, las pulpas de MTA SRL han logrado penetrar los mercados de Riberalta, La Paz, Trinidad, Cochabamba y Santa
Cruz de la Sierra a través de diferentes clientes actuales, contando con un grupo importante de actores interesados en los
productos de la empresa. La pulpa de asai de MTA SRL se ofrece a 25 Bs/kg en la ciudad de Riberalta en envases de 500 g
(12,5 Bs/bolsita).

Como se menciond previamente, la empresa que mayores volimenes de asai comercializa a nivel nacional es el
emprendimiento de PORVENIR, que el afio 2015 comercializé 53,2 toneladas de pulpa de asai. Los productos de PORVENIR
se comercializan directamente a la empresa NATUR SRL, y sus productos no se encuentran en el mercado para los
consumidores, por lo que no representan competencia para las pulpas de ARPFAP.

La DESPULPADORA BELLA FLOR surgié en la comunidad de San Pedro del municipio de Bella Flor. El afio 2015 procesaron
mas de 28.000 kg de frutos (2.000 latas), sumando una produccidon de al menos 15.600 kg de pulpa congelada. Su
producto lo comercializaron inicialmente en San Pedro, pero cuando los pobladores empezaron a producir pulpa en tacq,
la despulpadora decidié trasladarse a Cobija el afio 2016. Desde Cobija empezaron a mandar su producto a Santa Cruz a
través de minoristas que llevaban 50 litros por vez, pero por falta del registro sanitario el negocio se cortd para éste
destino. Luego empezaron a procesar 5.000 kg de pulpa para Ana Lucia Reis (VENTANA AMAZONICA), pero del volumen
comprometido, la compradora se quedd sin recoger las ultimas 50 latas. El principal cliente actual es Juan Quete, un
distribuidor de productos saludables de la ciudad de Cobija. Juan Quete emplea una estrategia comercial basada en los
atributos nutraceuticos del asai y comercializa la pulpa en envases fraccionados de pequeiio volumen. El afio 2016 empezd
a comercializar 25 litros por semana y al final de la zafra ya habia alcanzado ventas de 500 litros de asai por semana.

La DESPULPADORA BELLA FLOR vende el asai grueso (Tipo A) a un precio de 15 Bs/kg y la pulpa delgada (Tipo C) a un
precio de 10 Bs/kg, sin embargo para Ana Lucia Reis se vendid la pulpa gruesa a un precio de 10 Bs/kg. El kilogramo de




pulpa gruesa se obtiene de 1,75 kg de frutos y rinde para 2 litros de jugo, mientras que la pulpa delgada se consume
directamente, no se diluye. En San Pedro la DESPULPADORA BELLA FLOR paga 2,66 Bs/kg (17 RS/lata) o si el cambio baja a
2,19 Bs/kg (14 RS/lata), estos precios se definen con base al precio que ponen los intermediarios que llevan el producto a
Brasil.

ASICOPTA es una despulpadora asentada en la comunidad 1° de Mayo del municipio de Santa Rosa del Abuna, que inicié
operaciones en junio del 2015. A pesar de que la planta cuenta con capacidad para transformar 640 kg de frutos por dia
(210 kg de pulpa/dia), el afio 2015 ASICOPTA solo produjo 3.000 kg de asai y el afio 2016 alcanzé los 3.800 kg. Esto se debe
a que la planta suele parar por periodos de cuatro dias, e incluso 15 dias si su producto no se vende. De acuerdo al
estatuto de ASICOPTA, todo socio estd obligado a entregar 45 kg de frutos por dia. ASICOPTA paga un precio de 2,67 Bs/kg
(40 Bs/lata) por la materia prima de sus asociados y la pulpa se vende a un precio de 17 Bs/kg en planta. ASICOPTA trabaja
con un distribuidor en la ciudad de Cobija que comercializa las pulpas de ASICOPTA a un precio de 22 Bs/kg.

La despulpadora ASAI TRINCHERA es un emprendimiento privado, pero con fuerte apoyo de la organizacién comunal de
Trinchera, quién brindé un préstamo a tres de sus miembros para que concreten su idea de negocio. Con estos fondos
ASAI TRINCHERA compré una despulpadora Braesi de 20 kg de capacidad y un freezer de 500 litros, equipos que se
encuentran instalados en la comunidad de Santa Lourdes pues en Trinchera aun no se conecté la luz del sistema
interconectado. ASA[ TRINCHERA inicié operaciones en marzo del 2016 y actualmente acopia asai de las comunidades de
Trinchera, San Luis, Santa Lourdes y Fortin. A las familias de Fortin se les compra el fruto a 2,14 Bs/kg (30 Bs/lata) en la
zona, pero si el producto se entrega en la planta de Santa Lourdes o en Trinchera, se paga entre 2,5y 2,85 Bs/kg (35-40
Bs/lata) dependiendo del grado de madurez del producto. Si el producto cuenta con demasiados frutos pintones se paga
35 Bs/lata, pues éstos frutos deben separarse y generan merma. De una lata de 14 kg ASA[ TRINCHERA obtienen 9 litros de
leche de asai.

ASAI TRINCHERA despulpa entre una o dos veces en la semana, dependiendo de la disponibilidad de los recolectores. Cada
jornada de trabajo produce 50 o 100 litros por vez, pues cada moto transporta 50 litros para la venta. Cuando la
produccion alcanza los 50 litros, las ventas se concentran en Porvenir y cuando la produccién supera los 50 litros se vende
en Cobija. En ambas ciudades todo el producto se vende en un dia a un precio de 20 Bs la bolsa de 2 litros de leche de asai.

La despulpadora de VERA es un emprendimiento unipersonal localizado en Campo Ana — Castafera, en el municipio de
Bella Flor. El despulpado para la venta se inicid el afio 2011 produciendo pulpa artesanal, pero recientemente se tecnificé
el proceso de produccion con una despulpadora de 10 litros de capacidad. El producto se comercializa como leche de asai,
dia por medio, y en la semana se llegan a procesar unos 200 litros. Los clientes principales de VERA son restaurantes de
Santa Lucia. Su producto se comercializa en bolsas de 2 litros a un precio de 15 bs y corresponde a asai delgado (Tipo C),
pues de una lata de 15 kg se obtienen 20 litros de leche de asai. VERA paga a 2,1 Bs/kg (30 Bs/lata) a los recolectores de la
comunidad.

Por su cercania al mercado que atiende ARPFAP actualmente, vale la pena prestar atencién a la estrategia comercial de la
despulpadora PICHIGO. Esta despulpadora cuenta con once afos de antigliedad comercializando pulpas de frutos
amazédnicos, principalmente de copoazu y sinini. El asai se sumd recientemente (2016) a la oferta de sabores,
principalmente por presidon de los clientes de la empresa antes que por una decisién de su propietaria, pues como
comenta, el asai resulta dificil de despulpar y se obtienen bajos rendimientos. A pesar de su antigliedad, la empresa es
poco conocida entre la poblacion local y sus productos raramente se comercializan entre clientes institucionales de la
ciudad de Cobija. La propietaria de PICHIGO menciona que el 90% de sus clientes son visitantes del interior y que la
promocion de sus productos se efectia de boca a boca. A pesar de ello, el crecimiento de PICHIGO se quintuplicé en diez
afios, pues el primer afio su produccion llenaba un solo freezer y actualmente acopia su produccién en cinco congeladoras.
El asai que oferta PICHIGO es producido por la empresa SO FRUTAS, y PICHIGO solo se encarga de re-empacar el producto.
Su propietaria menciona que SO FRUTAS le vende la pulpa gruesa de asai a 19,7 Bs/kg (9 RS) y éste producto permite un
rendimiento de 4 litros por kg.

PICHIGO ha logrado constituir una clientela frecuente que le compra las pulpas a un precio promedio de 36 Bs/kg, en
envases de 500 g que se venden a 18 Bs. Su propietaria menciona que el asai se vende a razén de 20 kg/semana, pero que

dejé de ofertar el producto fuera de época, pues SO FRUTAS deja de ofertar pulpa gruesa después de agosto.



7.2. Productos y precios

El precio al que debera comercializarse el kilogramo de pulpa congelada de asai desde la planta despulpadora, debera
situarse entre 22 y 24 Bs, pues los costos de produccion se estimaron en 18,6 Bs por kilogramo de pulpa producida. Este
rango de precios se encuentra dentro de los ofrecidos por otras despulpadoras a nivel nacional (Tabla 6) pero por encima
de muchos productos de origen brasilero. A partir de las devaluaciones que aplicé el gobierno brasilero en su moneda, las
pulpas de fruta de ese origen se volvieron muy competitivas en precio respecto al producto nacional y actualmente es
posible encontrar pulpa de asai desde 10,9 Bs/kg (6 RS). Sin embargo, cabe destacar que este precio es el que corresponde
a la pulpa delgada o popular (Tipo C), cuyo rango de precios va de 10,9 Bs/kg (6 RS) a 14 Bs/kg (6,4 RS). El asai medio
corresponderia al producto ofertado por la empresa SO FRUTAS a un precio de 15,3 Bs/kg (7 RS) y que se comercializa en
los supermercados brasileros al precio de 16,9 Bs/kg (7,7 RS). Por su parte, el asai grueso (Tipo A) se oferta en un rango de
precios de 19,7 Bs/kg (9 RS) a 43,8 Bs/kg (20 RS) y éste es el tipo de producto que genera rendimientos similares a la pulpa
de ARPFAP (1 kg de pulpa para 4 litros de leche de asai). Lastimosamente, los actores nacionales que participan de la
cadena de valor no estan familiarizados con la clasificacion de la pulpa brasilera por su contenido de sélidos, y en general
desconocen cémo esto incide en el precio del producto. ARPFAP se encargara de visibilizar esta situacion durante la
promocion de sus productos y gestion de nuevos clientes, a objeto de justificar el precio de sus productos en relacion a las
ofertas brasileras de mayor calidad.

Tabla 6: Rango de precios de pulpa congelada de asai a nivel nacional

La Paz Cochabamba Santa Cruz Trinidad Cobija Epitaciolandia
Brasileia
Precio minimo de 30 Bs/kg 25 Bs/kg 22,5 Bs/kg 25 Bs/kg 10 Bs/kg 10,9 Bs/kg
pulpa de asaf (UNIFRUT) (MTA SRL) (NATUR) (MTA SRL) (BELLA FLOR) (ACAi DO MORAES)
Precio maximo de 41 Bs/kg 40 Bs/kg 40 Bs/kg 40 Bs/kg 36 Bs/kg 43,8 Bs/kg
pulpa de asai (Raul Rodriguez) (Pulpa Chapare) (ENIBESA) (Moisés Aramayo) (PICHIGO) (ACAi DO MORAES)

Fuente: Elaboracion propia con base a Lorini (2016)

Por otro lado, cabe destacar la calidad de la pulpa Tipo B de la empresa SO FRUTAS, pues constituye un producto
competitivo en relaciéon a las pulpas de ARPFAP. A través de una prueba de rendimiento efectuada por FRUTA BAR
comparando las pulpas de ARPFAP y de la empresa SO FRUTAS, se determind que el producto de Petronila rinde un 10%
mas que la pulpa Tipo B de origen brasilero, pero éste incremento en rendimiento no llega a justificar la diferencia de
precios entre ambos productos (Carlos Abastoflor com. Pers. 201).

En el supermercado S3o Sebastido se encuentra también pulpa de la empresa SO FRUTAS a un precio de 24,6 Bs/kg. SO
FRUTAS logra este precio empleando la estrategia comercial de fraccionar las pulpas®. Esta es la estrategia recomendada
para ARPFAP con base a la investigacion de mercado, pues se establecio que los envases de menor volumen van ganando
espacio en ventas en las ciudades del eje central y que reportan mayor margen de ganancia para las empresas nacionales.
Huascar Ayala de la empresa AYVAR en Cochabamba sostiene que en las pulpas de 100 g o 200 g se genera un mayor
margen de utilidades, por ello su empresa ofertara este tipo de envases en los lugares de expendio de productos a los
consumidores (Lorini 2016).

El precio tiene un fuerte impacto sobre la imagen del producto. Muchas veces, un precio alto es sindnimo de calidad y un
precio bajo de lo opuesto. Por ello, ARPFAP mejorard la imagen de sus productos a través de una consultoria especifica,
gue se ocupara del disefio de logo, definicion de la marca comercial, disefio de empaques y soporte con afiches y stickers
en una misma linea de disefio. La calidad del producto debera acompafiarse de un empaque y disefio de calidad.

En relacidn a la presentacion del producto, cabe mencionar que un empaque de 500 g resulta adecuado para restaurantes
y snacks, pero cuando se les ofrece envases fraccionados cada 100 g, los clientes consideran que esta opcidn seria aln
mejor (Lorini 2016). Bolsas de 200 g comercializadas por la empresa FRUPA le resultan sumamente cémodas a

8 Una bolsa de 400g que contiene cuatro bolsitas de 100g se comercializa al precio de 9,9 Bs (4,5 RS).




restaurantes como CAYENA en Cochabamba, pues con ésta preparan un vaso de 500 ml, los envases de 1 kg le resultarian
mas dificiles de manipular tratando de fraccionar el producto congelado. Para el consumidor también le resulta incémodo
fraccionar productos congelados, pues el asai tifie cuando salpica al momento de dividir los bloques de hielo.

Para la tienda NATURALIA en Santa Cruz las presentaciones de 500 g se consideran adecuadas para clientes
institucionales, pero para los consumidores es mas comoda una presentacion menor. Por otro lado, IRUPANA CALACOTO
menciona que los consumidores que se inclinan a probar las pulpas por primera vez consultan por envases de menor
tamafio.

En resumen, ARPFAP comercializard su producto en envases de 250 g a un precio de 6 Bs/unidad, dosificados para la
preparacién de 1 litro de leche de asai. Los envases de mayor volumen (1 kg) seguiran siendo ofertados para clientes
institucionales si éstos se interesan en cubrir el costo de 24 Bs/kg por pequefios volumenes, o de 22 Bs/kg para ventas
superiores a los 10 kg. Para el consumidor sera mas sutil una subida de precio empleando envases de menor capacidad.

La Figura 7 muestra los resultados de una encuesta efectuada a nivel de consumidores de la ciudad de Cobija (Lorini 2015).
En general, solo un 29% de la poblacidn cobijeia se rehlsa a pagar un precio superior por un nuevo producto bebible, el
resto de la poblacién se muestra dispuesta a pagar un precio mas alto, siempre y cuando éste producto cubra sus
expectativas. Un 40% de la poblacién con diferentes niveles de ingresos se muestra dispuesta a reconocer incrementos de
precio de hasta el 10%, sumando a la poblacidon que esta dispuesta a reconocer incrementos mayores al 10%, se obtiene
que el 72% de las mujeres y el 68% de varones estan dispuestos a pagar un precio adicional por productos que incluyan
atributos de importancia para ellos. En la Seccion 7.4 se detallan éstos atributos.

M4s de 14.000 100%
Bs/mes
Entre 8.001 y 14.000
Y 6% 33% 33% 22%
Bs/mes
Entre3.501 Bsy
8.000 Bs/mes 4% 2% 32% 33% 28%
Entre1.700 Bsy
3.500 Bs/mes 5%5% 24% 40% 24%
Menos de 1700 5o, rop 130 0% 0%
Bs/mes
Mas del 40% Hasta un 40% mas Hasta un 20% mas
Hasta un 10% mas No pagaria mas

Fig. 7: Disponibilidad de pago adicional en consumidores
de Cobija que pertenecen a diferentes estratos
econdémicos

Con base a las respuestas de los consumidores se identifica que en éste segmento del mercado serdn mas facil introducir
los nuevos precios para las pulpas de ARPFAP respecto a los clientes institucionales (hoteles, heladerias, snack de jugos,
etc) por lo que la estrategia de mercadeo se orientara principalmente a los consumidores.

7.3. Caracteristicas y beneficios

En la Tabla 7 se listan las caracteristicas y beneficios que aporta la pulpa de asai de ARPFAP, informacion que se incluira en

el material promocional de la empresa y en el etiquetado de sus productos.



Los beneficios de Euterpe precatoria se empleardan como atributo de posicionamiento de las pulpas de ARPFAP por sobre
las pulpas de origen brasilero, destacando el poder antioxidante de Euterpe precatoria por sobre Euterpe olerace. Se
introducira en el mercado la denominacién de “asai boliviano” para describir al producto que emplea frutos de Euterpe
precatoria y se hablara de “asai brasilero” para diferenciar el producto que emplea Euterpe oleracea.

Tabla 7: Caracteristicas y beneficios de la pulpa de asai ofertada por ARPFAP

Caracteristicas

Beneficios

- Catalogado entre los diez super alimentos
del planeta

- Color similar al de la fruta natural

- Su gusto se asemeja un poco a la
combinacion de nuez y grosella

- Producto dosificado para 1,5 litros de jugo
- Producto listo para servir

- Sabor potenciado debido a que el
despulpado se efectua a las pocas horas de
la cosecha.

- Producto pasteurizado y libre de
patégenos

- Elaborado bajo estrictas normas de

- Uno de los mayores antioxidantes
naturales del mundo

- Mayor poder antioxidante respecto al
asai brasilero*, superior en un 80%

- Absorbe los radicales libres que causan
envejecimiento en las células

- Absorbe radicales libres que podrian
promover el cancer

- Cuenta con dos acidos grasos
escenciales: Omega 6 y Omega 9, que
mantienen bajos los niveles de colesterol
y triglicéridos

- Contiene vitaminas del complejo B, que
ayudan a convertir los alimentos en
energia

- Posee alto contenido de fibra, que

sanidad e inocuidad ayuda a regular las funciones digestivas

- Energizante  recomendado  para
deportistas en reemplazo de energizantes
artificiales nocivos para el organismo
Nota: (*) Se empleara esta denominacidn para diferenciar el producto nacional
de las pulpas brasileras, pues éstas Ultimas principalmente emplean Euterpe
oleracea

Por otro lado, se empleara también una estrategia de posicionamiento basado en las caracteristicas del producto, debido
a que la pulpa de ARPFAP presenta atributos de sabor superiores a los que ofrece la competencia nacional. Esto se debe a
que la pulpa de ARPFAP se obtiene a las pocas horas de haberse cosechado la materia prima, mientras que otras
despulpadoras normalmente procesan su producto al dia siguiente de haber acopiado la materia prima o incluso a los dos
dias de la cosecha, disminuyendo las cualidades organolépticas del producto.

7.4. Plaza o distribucion

Petronila se encuentra a 83 km de su principal mercado: Cobija, por ello implementara un segundo punto de ventas en la
oficina de CIPCA NORTE®, ubicada en la Avenida Circunvalacién esquina Tarija. Este punto de ventas permitird a ARPFAP
abastecer la demanda que se genere en la ciudad de Cobija a través de la venta directa. Desde este punto, también se
podran preparar los pedidos para clientes del interior, labor que sera efectuada por el Gerente General una vez a la
semana entre los meses de mayo y septiembre. La oficina de CIPCA NORTE también sera un punto de acopio para atender
la demanda de restaurantes y alojamientos de la ciudad de Cobija, o para que éstos puedan direccionar a sus clientes
(huéspedes).

El personal de CIPCA NORTE podra apoyar al Gerente General en el manejo de ventas, pero en el corto plazo debera dejar
esta responsabilidad al Gerente General para que perfeccione sus habilidades de ventas. No es recomendable que la

9 CIPCA NORTE comprometié fondos para la compra de un segundo freezer y comprometio su apoyo a ARPFAP hasta la consolidacion de

su emprendimiento productivo.



institucion de apoyo se responsabilice plenamente de las ventas, pues al concluir su relacion con ARPFAP podria dejar sin
capacidad al emprendimiento para dar continuidad a sus ventas. La relacién permanente del Gerente General con los
clientes le permitira conocer sus intereses y opiniones en relacion a los productos ofertados. Esta informacion es vital para
cultivar la relacién comercial y fidelizar a los clientes.

Las ventas para el interior del pais se priorizaran hacia distribuidores y mayoristas, pero también se podran atender
pedidos de consumidores o transformadores que pudieran demandar el producto. Se efectuardan convenios con lineas
aéreas para asegurar espacio en el drea de carga de los aviones y precios rebajados.

7.5. Promocion

La Consultoria en Imagen Corporativa definird una linea de disefio para los productos y material promocional de ARPFAP.
No se promocionaran los productos de ARPFAP antes de contar con esta linea de disefio e imagen, pues la misma
permitird que los clientes potenciales asocien los productos de ARPFAP a imagenes y colores que puedan quedar grabados
en su memoria visual.

Contando con los nuevos empaques, volantes y otro material promocional, el Gerente General visitara diferentes hoteles,
alojamientos y restaurantes de la ciudad de Cobija. Estos establecimientos constituyen los principales puntos de
promocidn de frutos amazodnicos, pues al incorporarse en los menus de bebidas o desayunos de cada alojamiento
permiten su difusidon entre consumidores del interior y generar demanda. Después de probar los productos amazédnicos,
los visitantes del interior suelen pedir informacidn adicional sobre éste producto, asi como referencias para adquirirlos,
por ello la promocidn en estos establecimientos serd prioritaria y se acompafiara con material impreso, que indique con
precision los puntos donde éstos visitantes pueden adquirir las pulpas congeladas de ARPFAP.

Se solicitara a los duefios y administradores de hoteles, alojamientos y restaurantes, proporcionar volantes de ARPFAP
para los visitantes que lo demanden, o en su defecto, brindar orientaciones que permitan llegar a los interesados a las
oficinas de CIPCA NORTE.

En hoteles que actualmente brindan facilidades para que sus huéspedes puedan adquirir pulpas congeladas, como el
HOTEL ASA[ y HOTEL VICTORIA, se gestionardn éstos puntos de venta apelando a los argumentos que determinan la
decision de compra para éstos clientes y que se describieron en la Seccién 6.4 (Envases mas practicos, promocién para los
productos de la regidn, etc).

El publico objetivo para la promocidn de pulpas de ARPFAP en Cobija serdn visitantes del interior, pues éstos carecen de
referencias de precios para las pulpas congeladas. La poblacién local en cambio conoce los precios a los que se vende la
pulpa brasilera y podran inclinarse por adquirir el producto de menor precio. Sin embargo, cabe reiterar que el
consumidor cobijefio puede reconocer un precio superior por la pulpa de asai si éste producto cumple algunos criterios
gue considera importantes.

La Figura 8 muestra los resultados de una encuesta efectuada a nivel de consumidores de la ciudad de Cobija (Lorini 2015).
Cuando se consulta a la poblacién de diferentes barrios bajo qué circunstancias estaria dispuesta a consumir un nuevo
producto bebible, la mayoria prioriza cuanto éste pueda beneficiar a su salud. Los consumidores también coinciden en
que probarian un nuevo producto si este refleja calidad e inocuidad en su proceso de produccién, siendo importante que
cuente con Registro Sanitario. En tercer orden de importancia se encuentra el sabor, pues es importante para los
consumidores que un nuevo producto alimenticio tenga sabor similar o mejor al de los productos que consume
actualmente. Los consumidores también coinciden en que el precio es importante (cuarto orden), pero tomando en
cuenta que el primer criterio y el tercero ya forman parte de la oferta actual de ARPFAP, la limitante de precio podra ser
superada con base a una adecuada promocion del producto destacando éstos atributos, mas adn si en el corto plazo se
acompanfan los procesos de produccion bajo las directrices de la normativa sanitaria y se obtiene un producto 100%
inocuo.




Siel producto otorga beneficios a mi salud 38% 25% 6%

Sielenvase cuenta con registro sanitario y refleja calidad 15% 25% 16%
Sielsabor es similar o mejor al gue consumo actualmente 14% 8% 9%
Sielprecio es menor o igual al de los productos que consumo 6% 5% 12%
Sial comprarlo contribuyo a la conservacion de la naturaleza 10% 5% 6%
Sielproducto lo produce una empresa reconocida 4% 7% 9%

Si contribuyo al desarrollo de pequefios productores 385 585 SNGE
No estoy interesado en probar nuevos productos 10%

Siencuentro el producto en los lugares donde compro 1% 3% 5%
1° Opcidén 2° Opcidn 3° Opcidn
Fig. 8: Principales criterios que determinan la decision de compra de un nuevo producto en consumidores de
Cobija. Cada persona conté con la posibilidad de priorizar tres criterios: el color verde claro representa la primera
opcidn priorizada, el color verde oscuro el segundo criterio y el color plomo el tercer criterio prioritario. Como se
puede ver el criterio mas importante para el 38% de la poblacidn se relaciona con los beneficios que aporta el

producto a la salud del consumidor y el segundo atributo de mayor importancia se relaciona con que el producto
cuente con registro sanitario

Respuestas similares a las de Cobija se encuentran en la ciudad de La Paz (Figura 9), repitiéndose los tres primeros
criterios citados previamente en el mismo orden de importancia, pero en proporciones mas altas. En La Paz el 57% de las

personas encuestadas priorizan los beneficios que un producto aporta a su salud para tomar una decision de compra
(Lorini 2015).

Si otorga beneficios a mi salud 57% 20% 6%
Si el envase cuenta con registro sanitario y refleja calidad 7% 25% 21%
Si el sabor es similar o mejor a los productos que consumo 12% 12% 15%
Si el precio es menor o igual a los productos que consumo 4% 12% 14%
Si contribuyo a la conservacion de la naturaleza 7% 10% 10%
Si lo produce una empresa reconocida 3% 8% 13%
Si encuentro el producto donde compro 2% 8% 12%

Si contribuyo a pequefios productores 4% 6% = 8%

No estoy interesado en probar nuevos productos 4%
1° Opciodn 2° Opcidn 3° Opcidn
Fig. 9: Principales criterios que determinan la decision de compra de un nuevo producto en consumidores de La

Paz. Cada persona contdé con la posibilidad de priorizar tres criterios: el color verde claro representa la primera

opcidn priorizada, el color verde oscuro el segundo criterio de importancia y el color plomo el tercer criterio mds
importante.

La promocién y mercadeo se concentrard entonces en el segmento de los consumidores y se complementara a través de
volantes digitales por las redes sociales (publicity), principalmente de WhatsApp, donde se creard un grupo de clientes
individuales a los que se les ofertara el producto cada vez que el Gerente General se encuentre en la ciudad de Cobija. En
cuanto la sefial de telefonia mejore en Petronila, también se podra hacer el seguimiento a pedidos de manera cotidiana.

Para la primera gestion del nuevo modelo de negocio se programd la participacion del emprendimiento en la feria
comercial de La Paz (FIPAZ) y para el segundo afio en la feria internacional de Cochabamba (FEICOBOL). Para estos eventos




complementarios de promocion, los asociados deberan haber cursado la capacitacion en Marketing y ventas, para contar
con habilidades suficientes para la venta, asi como para la negociacién en ruedas de negocios.

8. Volumenes de produccion proyectados

Las estimaciones de produccidn de la despulpadora de ARPFAP se contextualizaron en el ambito de los medios de vida de
los recolectores que proveen de materia prima a la planta, pues a diferencia de un emprendimiento industrial emplazado
en una ciudad con suficiente oferta, la despulpadora de ARPFAP se encuentra condicionada al tiempo que destinan las
familias de la comunidad de Petronila para desarrollar las diferentes tareas que constituyen sus medios de vida. En tal
sentido, se trabajo con diez proveedores de ARPFAP un calendario con el detalle de las actividades que desarrollan a lo
largo de cada semana del afio para obtener proyecciones realistas de produccion.

Posteriormente se acompafid a dos grupos de recolectores al bosque para establecer sus rendimientos de cosecha diarios,
informacién que fue promediada con los registros de acopio que proporciond la despulpadora. El resultado de estos
analisis establecié un volumen promedio de 51,5 kg de producto entregado por cada recolector al concluir cada evento de
cosecha.

Con base a esta informacion se generaron tres escenarios para el analisis financiero, mismos que fueron compartidos con
el conjunto de los asociados en un taller de validacién:

e Una primera proyeccion conservadora demandaba de cada asociado la entrega de 20 kg de frutos por semana, a
lo largo de las 21 semanas de zafra

e Una segunda proyeccion realista demandaba la entrega de 61,8 kg/semana/persona durante le época de zafra

e Una tercera proyeccion optimista se generé demandando de los asociados la entrega de 103 kg/semana/persona
para las 21 semanas de zafra.

Con base a los resultados de los analisis de costo — beneficio generados para los tres escenarios, los asociados decidieron
comprometer un volumen de entrega semanal de 100 kg por asociado durante la época de zafra, que para el analisis final
se decidié restringir a 20 semanas al afo, pues la zafra tiende a acortarse por los efectos del cambio climatico.

De esta manera, el volumen de frutos que ARPFAP llegara a acopiar cada afio ascenderd a 24.000 kg, obteniéndose una
produccion de 8.000 kg de pulpa de asai por afio, a partir de la tercera gestidn. Este valor representa el maximo potencial
productivo de ARPFAP bajo el contexto socio-cultural actual y corresponderia a una proyeccién optimista de produccion.
Para lograr el volumen comprometido, cada socio debera destinar dos medias jornadas a la semana para la recoleccién de
asai, carga horaria que encaja perfectamente en el contexto de sus medios de vida.

9. Participacion en el mercado

Con base a los maximos volimenes de produccién proyectados, se establece que ARPFAP llegaria a cubrir solo el 0,3% de
la demanda insatisfecha nacional, por lo que los clientes caracterizados en éste plan, configuran una cartera de clientes
potenciales que no llegarian a ser abastecidos en conjunto, es por ello que ARPFAP priorizara el cultivo de sus relaciones
comerciales con base a las orientaciones del plan de mercadeo que se propone.

10. Aspectos financieros

Sera dificil para ARPFAP incrementar su volumen de ventas sin efectuar inversiones previas que le permitan adecuarse a la
normativa sanitaria vigente, pues clientes del interior del pais demandaran de ARPFAP el registro sanitario de sus
productos. Por este motivo la asociacion debera encarar la gestién de financiamiento para acondicionar su infraestructura
a estos requerimientos. Adicionalmente, serd recomendable invertir en maquinaria que le brinde ventaja competitiva




frente a otros emprendimientos o no la relegue frente a otros, tal es el caso de la pasteurizadora y otro equipamiento
sugerido previamente. La inversidn necesaria para adecuar las operaciones actuales de ARPFAP a la normativa sanitaria y
acceder a nuevos mercados asciende 326.496,5 Bs, mismos que podran gestionarse a través de una o mas fuentes de
financiacion, pero priorizando la gestién de donaciones que no involucren el pago de intereses.

10.1. Inversiones en infraestructura

La Tabla 8 detalla los objetos de gasto que se incluyen en el analisis financiero para la adecuacién de la infraestructura
actual a la normativa sanitaria. Las inversiones en infraestructura ascienden a 167.186,3 Bs, representando el 51% del
presupuesto que gestionara ARPFAP ante posibles financiadores.

Tabla 8: Inversiones en infraestructura para la implementacién del nuevo modelo de negocio

Objetos de gasto Cantidad Unidad Pecio unitario Costo total
(Bs) (Bs)

Sistema de potabilizacién de agua 1,00 Global 38976 38.976,0
Instalacién de tanque de 2500 L 1,00 Global 181,5 181,5
Instalacion de grifos 2,00 Pieza 87,9 175,8
Lavaplatos e instalacion 1,00 Pieza 1347,55 1.347,6
Estructura para tanque de agua 1,00 Global 5506,65 5.506,7
Tendido de tuberia PVC1' 15,00 m 41,36 620,4
Tendido de tuberia PVCO,5' 10,00 m 47,35 473,5
Tendido de tuberia PVCO0,75' 10,00 m 32,45 324,5
Pintura epoxica y servicio 62,1 m2 81 5.030,1
Cerco perimetral e instalacion (malla olimpicay 180 m2 102,46 18.442,8
postes de hormigon)

Ventanas corredizas de aluminio e instalacion 10 m2 467,59 4.675,9
Canaletas de drenaje e instalacién 35 m 87,82 3.073,7
Piso de cerdmica para area de seleccién 26,1 m 184,37 4.812,1
Lamparas SlimLED de 40 Watts 3 Panel 527 1.581,0
Tubo LED de 22 Watts 3 Panel 135 405,0
Cortina de PVC 1 Global 2667,14 2.667,1
Contrapiso de cemento para vestidores y bafios 41,7 m2 193,09 8.058,9
Muros de ladrillo para vestidores y bafios 78,9 m2 125,87 9.935,7
Revestimiento de azulejo para bafios y vestidores 120,7 m2 163,52 19.732,4
Puerta interior e instalacién para bafios y 4 Global 998,82 3.995,3
vestidores

Puerta exterior para bafios e instalacién 1 Global 2271,3 2.271,3
Cubierta de placa ondulada para bafios y 41,7 m2 204,17 8.521,3
vestidores

Cielofalso e instalacién para area de producciéon 62,1 m2 148 9.190,8
Camara de inspeccion 2 Pieza 1210,94 2.421,9
Camara de valvulas de retencién 1 Pieza 988,87 988,9
Camara interceptora de PVC 4 Pieza 139,7 558,8
Tuberia de PVC DE 2' 20 m 59,9 1.198,0
Tuberia de PVC DE4' 10 m 63,14 631,4
Tuberia de PVCDE6' 40 m 114,78 4.591,2
Fosa séptica de 2500 1 Global 2053 2.053,0
Inodoro e instalaciéon 2 Pieza 597 1.194,0
Lavamanos e instalaciéon 2 Global 738 1.476,0
Jabonera para bafos 2 Global 52,33 104,7
Rejilla de piso e instalacién 2 Global 85,25 170,5
Puerta interior e instalacidn para oficina 1 Global 998,82 998,8
Tablas de machihembre 2 Docena 400 800,0




10.2. Inversiones en maquinaria y equipos

La Tabla 9 detalla la maquinaria y equipos que se incluyen en el analisis financiero para la implementacion del nuevo
modelo de negocio. Las inversiones en maquinaria ascienden a 105.800 Bs, representando el 32% del presupuesto que

gestionard ARPFAP ante posibles financiadores.

Tabla 9: Inversiones en maquinaria y equipos para la implementacion del nuevo modelo de negocio

Objetos de gasto Cantidad Unidad Pecio unitario Costo total
(Bs) (Bs)
Mesa de seleccidn y limpieza 1 Pieza 13224 13.224,0
Aire acondicionado 1 Pieza 5000 5.000,0
Pasteurizador de 45 L 1 Global 40000 40.000,0
Filtro de arena y zeolita 1 Pieza 17400 17.400,0
Fitro de carbon activo 1 Pieza 17400 17.400,0
Filtro UV 1 Pieza 4176 4.176,0
Computadora portatil 1 Pieza 8000 8.000,0
Impresora multifuncion 1 Pieza 600 600

10.3. Inversiones en capacitacion y otros servicios

La Tabla 10 detalla los objetos de gasto que se incluyen en el andlisis financiero para capacitacion y disefio de la imagen
corporativa. Estas inversiones ascienden a 18.780 Bs, representando el 6% del presupuesto que gestionard ARPFAP ante

posibles financiadores.

Tabla 10: Inversiones en capacitacidn y otros servicios para la implementacién del nuevo modelo de negocio

Objetos de gasto Cantidad Unidad Pecio unitario Costo total
(Bs) (Bs)

Honorarios capacitador en contabilidad bésicay 5 Dia 350 1.750,0
responsabilidades tributarias

Transporte capacitador 2 Pasaje 80 160,0
Material de escritorio 1 Global 300 300,0
Viaticos capacitador 5 Dia 60 300,0
Honorarios capacitador en Excel avanzad 5 Dia 250 1.250,0
Transporte capacitador 2 Pasaje 80 160,0
Material de escritorio 1 Global 300 300,0
Viaticos capacitador 5 Dia 60 300,0
Honorarios capacitador en marketingy ventas 5 Dia 700 3.500,0
Transporte capacitador 2 Pasaje 80 160,0
Material de escritorio 1 Global 300 300,0
Viaticos capacitador 5 Dia 60 300,0
Consultoria Imagen Corporativa (Disefio de logo, 1 Global 10000 10000

marca comercial, empaques, afiches y stickers)




10.4. Equipamiento para los recolectores de ARPFAP

La Tabla 11 detalla los objetos de gasto que se incluyen en el andlisis financiero para equipar a los recolectores de la
asociacion, gastos que se consideran necesarios para la seguridad de los asociados y la provision constante de materia
prima. Estas inversiones ascienden a 9.470,9 Bs, representando el 3% del presupuesto que gestionara ARPFAP ante
posibles financiadores.

Tabla 11: Inversiones para equipar a los recolectores de Petronila

Objetos de gasto Cantidad Unidad Pecio unitario Costo total
(Bs) (Bs)
Bolsas especificas para acopio de asai (tipo malla) 16 Pieza 3,9 62,4
Ule para ocho recolectores 32 m2 10 320,0
Trepadores (arnés industrial) 8 Pieza 1050 8.400,0
Soga perlén de 10 mm para ocho trepadores 40 m 4,5 181,9
Mosquetones para ocho trepadores 8 Par 3,3 26,7
Soga de 8 mm para racimos 400 m 1,2 480

10.5. Inversiones en promocion

La Tabla 12 detalla los objetos de gasto que se incluyen en el analisis financiero para la promocion en ferias, impresion de
material promocional y visitas promocionales a hoteles de Cobija. Estas inversiones en promocion ascienden a 10.579,8
Bs, representando el 3% del presupuesto que gestionara ARPFAP ante posibles financiadores.

Tabla 12: Inversiones en promocion

Objetos de gasto Cantidad Unidad  Pecio unitario Costo total
(Bs) (Bs)
Combustible para visita a hoteles, 20 Litro 3,74 74,8
Impresién de stickers 1000 Pieza 0,45 450,0
Impresién de bipticos 500 Pieza 0,43 215,0
Peaje para el traslado de la producion 1 Global 100 100,0
Alojamiento para participacion en ferias 13  Noche 80 1.040,0
Alquiler de stand para participaren 4 m2 1000 4.000,0
Pasajes aéreos para participacionen 2 Pasaje 1500 3.000,0
Taxi de aeropuerto a feria 1 Flete 100 100,0
Viaticos para participacion en ferias 'y 13 Dia 100 1.300,0
Internet y telefonia 1 Mes 300 300,0

10.6. Otras inversiones y gastos

Otros gastos e inversiones que demandara el nuevo modelo de negocio incluyen gastos para el sistema de calidad del
emprendimiento, muebles y enseres para el area administrativa, mantenimiento de equipos, compra de insumos y
herramientas (Tabla 13)




Tabla 13: Otras inversiones y gastos necesarios para el nuevo modelo de negocio

Objetos de gasto Cantidad Unidad Pecio unitario Costo total
(Bs) (Bs)

Cepillos 2 Pieza 5 10,0
Baldes de aceroinoxidable de 15L 6 Pieza 700 4.200,0
Cloro 1 Galén 42 42,0
Detergente grande 2 Bolsa 89 178,0
Esponjas 2 Paquete 8,8 17,6
Biosep de 900 ml 12 Botellas 50 600,0
Guantes de ule 2 Par 25 50,0
Desinfectante organico Botellas 0,0
Bolsas de polietileno de alta densidad impresas 30 Centena 27,5 825,0
Mantenimiento de computadora 1,0 Global 150,0 150,0
Mantenimiento de maquinaria 1,0 Global 1000 1.000,0
Mantenimiento de motocar 1,0 Global 500,0 500,0
Escritorio 1 Pieza 1500 1.500,0
Sillas 2 Pieza 120 240,0
Estante 1 Pieza 1500 1.500,0
Otro equipamiento de oficina (ventilador, UPS, 1 Global 500 500,0
estabilizador, etc)

Modem para internet celular 1 Pieza 556,8 556,8
Tinta para impresora 1 Pieza 250 250,0
Refrigerio para asociados 12,0 Raciones 10,0 120,0
Botiquin 1 Global 300 300,0
Analisis bromatolégico 4 Producto 100 400,0
Analisis SENASAG 2 Producto 500 1.000,0
Evaluacién de etiqueta 2 Producto 70 140,0
Uniformes para personal de planta 3 Pieza 150 450,0
Protector auditivo de copa 1 Pieza 150 150

10.7. Analisis de costo - beneficio empleando una proyeccion realista

Se determind que indicadores financieros positivos podrian ser alcanzados al cabo de diez afios, si el emprendimiento de
ARPFAP llegara a acopiar 43.260 kg/afio de materia prima, lo que demandaria la participacion de al menos diez
recolectores entregando 51,5 kg por cuatro dias a la semana (206 kg/semana). Este escenario resulta irreal al momento de
contextualizar el emprendimiento en la dinamica de las familias recolectoras, pues durante la época de asai, los
recolectores también se dedican a la agricultura, caza, pesca, recoleccidon de majo, e incluso recoleccién de castafia.

La proyeccidon de ventas detallada en la Seccion 8.3 resulta mas realista pues solo demandaria la participacién de los
recolectores por dos dias a la semana (4 horas por vez). Empleando entonces un volumen de 100 kg/semana entregado
por cada asociado durante 20 semanas al afio (24.000 kg en total) y un precio de 24 Bs/kg de pulpa, se observan flujos de
caja positivos desde el tercer afio (2017) (Tabla 14), con ingresos netos que alentarian la participacion de los asociados al
momento de efectuarse la distribucion anual de utilidades, pues cada socio llegaria a recibir 3.500 Bs/afio en promedio.




Tabla 14: Analisis de costo — beneficio financiero para el nuevo modelo de negocio

Detalle Pre Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5 Afio 6 Afio 7 Afio 8 Afio 9 Afio 10
operacion

Ventas 7.106,7 8.187,7 192.000,0 192.000,0 192.000,0 192.000,0 192.000,0 192.000,0 192.000,0 192.000,0
INGRESOS ANUALES 7.106,7 8.187,7 192.000,0 192.000,0 192.000,0 192.000,0 192.000,0 192.000,0 192.000,0 192.000,0
EGRESOS
Equipamiento para el acopio 9.470,9 320,0 320,0 320,0 9.470,9 320,0 320,0 320,0 9.470,9
Cargas sociolaborales 1.621,1 1.621,1 1.621,1 1.621,1 1.621,1 1.621,1 1.621,1 1.621,1
Contratacion de senvicios 10.290,0 18.780,0
Costos de personal 1.905,1 2.122,1 32.158,3 32.158,3 32.158,3 32.158,3 32.158,3 32.158,3 32.158,3 32.158,3
Edificaciones 24.714,4 169.239,3
Formalizacién del emprendimiento 959,8
Herramientas 733,5 4.260,0 50,0 50,0 580,0 60,0 50,0 50,0 580,0 60,0
Insumos 20,0 263,7 1.293,4 3.830,7 3.830,7 3.830,7 3.830,7 3.830,7 3.830,7 3.830,7 3.830,7
Mantenimiento 1.650,0 150,0 1.650,0 150,0 1.650,0 150,0 1.650,0 150,0 1.650,0
Maquinaria y equipos 28.565,0 105.800,0
Materia prima 2.665,0 3.684,5 72.000,0 72.000,0 72.000,0 72.000,0 72.000,0 72.000,0 72.000,0 72.000,0
Muebles y enseres de oficina 5.046,8 750,0 750,0 750,0 750,0 750,0 750,0 750,0 750,0
Organizacion 120,0 120,0 120,0 120,0 120,0 120,0 120,0 120,0 120,0
Promocién 12.079,8 13.214,8 174,8 174,8 174,8 174,8 174,8 174,8 174,8
Senvicios basicos 508,4 514,7 1.873,4 1.873,4 1.873,4 1.873,4 1.873,4 1.873,4 1.873,4 1.873,4
Sistema de calidad 2.440,0 600,0 600,0
Total costos de inversién y 65.282,8 5.342,2 336.501,5 126.088,3 114.548,3 113.578,3 124.309,2 113.048,3 114.548,3 113.578,3 124.309,2
operacion
Depreciaciones - 6.707,4 35.574,5 35.574,5 35.574,5 35.574,5 35.574,5 35.574,5 35.574,5 35.574,5 35.574,5
Impuesto al valor agregado (IVA+IT) 1.137,1 1.310,0 30.720,0 30.720,0 30.720,0 30.720,0 30.720,0 30.720,0 30.720,0 30.720,0
Utilidad bruta -6.080,0 -365.198,3 -382,7 11.157,3 12.127,3 1.396,3 12.657,3 11.157,3 12.127,3 1.396,3
Impuestos a las utilidades 0,0 0,0 0,0 2.789,3 3.031,8 349,1 3.164,3 2.789,3 3.031,8 349,1
Depreciaciones + 6.707,4 35.574,5 35.574,5 35.574,5 35.574,5 35.574,5 35.574,5 35.574,5 35.574,5 35.574,5
Valor residual 24.512,8
EGRESOS TOTALES 65.282,8 6.479,2 337.811,5 156.808,3 148.057,6 147.330,1 155.378,3 146.932,6 148.057,6 147.330,1 155.378,3
FLUJO NETO DE CAJA -65.282,8 627,4 -329.623,8 35.191,7 43.942,4 44.669,9 36.621,7 45.067,4 43.942,4 44.669,9 61.134,5
FLUJO NETO ACUMULADO -65.282,8 -64.655,4 -394.279,2 -359.087,5 -315.145,0 -270.475,1 -233.853,4 -188.786,0 -144.843,6 -100.173,7 -39.039,2
UTILIDAD POR ASOCIADO 2.932,6 3.661,9 3.722,5 3.051,8 3.755,6 3.661,9 3.722,5 5.094,5

Este escenario representa a un emprendimiento de baja rentabilidad que no llega a recuperar la inversion en diez afios
(VAN: -109.796,49 Bs; TIR: -0,02), pero que alcanzaria éste nivel de recuperacién al cabo del afio 17.

Bajo este escenario, el costo de produccién de pulpa de asai ascenderia a 19,2 Bs/kg y generaria una ganancia de 4,8 Bs
por kilogramo de pulpa vendida (20% de utilidad neta).

La clave para alcanzar este ritmo de produccidn radica en convencer a los transformadores artesanales de asai en destinar
el total de la materia prima que acopian hacia la despulpadora de ARPFAP. Para ello se empleara el andlisis de costo de
oportunidad como argumento para que los transformadores artesanales identifiquen la oportunidad de negocio que les
genere mayores ingresos.

A través de encuestas efectuadas con diferentes transformadores artesanales se determind que el costo de produccion y
venta de la leche de asai asciende a 28,6 Bs para cada bote de 2 litros. Tomando en cuenta que el precio comercial se sitta
en 15 Bs/bote, los productores artesanales se encontrarian trabajando a pérdida y justificaria destinar el tiempo que
invierten para la transformacién artesanal, hacia la recoleccidn y venta de frutos a la planta, sobre todo de aquellos
transformadores que también son socios de ARPFAP, pues para ellos les llegaria un ingreso adicional por concepto de
distribucion anual de utilidades. Debido al bajo precio de la leche artesanal de asai, el productor sale perdiendo 13,6 Bs
por cada bote en teoria; en la practica el municipio de Filadelfia subvenciona los costos de transporte para que los
productores puedan vender sus productos en Cobija, pero aun asi el productor trabaja a pérdida, pues eliminando los
costos de transporte, el bote de leche artesanal de asai llegaria a costar 15,3 Bs, resultando en una pérdida de 30 centavos
por bote. ARPFAP debera hacer notar a los recolectores que les conviene acceder a un ingreso de 1,4 Bs por kilogramo de
fruto entregado (descontando el costo de mano de obra de dos personas), antes que a una pérdida de 0,3 a 13,6 Bs
vendiendo ese producto como leche artesanal de asai.




10.8. Rentabilidad de Du Pont

El sistema Du Pont es una de las razones financieras de rentabilidad mas importantes en el analisis del desempefio
econdémico y operativo de una empresa. El sistema Du Pont integra o combina los principales indicadores financieros con
el fin de determinar la eficiencia con que la empresa estd utilizando sus activos, su capital de trabajo y el multiplicador de
capital. El sistema Du Pont integra el margen neto de utilidades, la rotacién de los activos totales de la empresa y su
capacidad de apalancamiento financiero. Estas tres variables son las responsables del crecimiento econémico de una
empresa, la cual obtiene sus recursos o bien de un buen margen de utilidad en las ventas, o de un uso eficiente de sus
activos fijos, lo que supone una buena rotacién de estos™°.

Una forma de visualizar el comportamiento financiero de los tres escenarios desarrollados previamente, es a través de la
representacion grafica de la rentabilidad acumulada de Du Pont, que en la Figura 10 se representa como una linea verde.
Si los balances anuales se mostraran positivos a través de los afios, la curva del indice se mostraria en ascenso afio tras afio
(curva verde). El eje Y representa el valor del indice de Du Pont y la linea roja el nivel en el que el emprendimiento
recuperaria la inversion. Para el horizonte de nuestro analisis financiero, la linea verde deberia alcanzar la linea roja antes
de concluir el décimo afio.

Rentabilidad del negocio actual Rentabilidad para el nuevo modelo de negocio

0,00

1 2 3 4 5 7 8 9 10 2 3 4 5 6 7 3 9 10

tabilidad acumulada (Du Pont) ——Nivel en el que se recupera la inversi acumulada (Du Pont) —— Nivel en el que se recupera la inversién

Figura 9: Comparacion grafica de la rentabilidad acumulada de Du Pont entre el negocio actual y el nuevo modelo de
negocio

11. Conclusiones y recomendaciones

Las pulpas de asai de ARPFAP cuentan con atributos de sabor superiores a otras ofertas de mercado debido a que el
procesamiento de los frutos se efectua a las pocas horas de haberse cosechado la materia prima de la selva, aspecto que
permite conservar las propiedades organolépticas de un producto altamente perecedero. Sin embargo, la presentacion del
producto y la falta de mercadeo invisibilizan éstos atributos.

Las condiciones de procesamiento y la presentacion del producto de ARPFAP se encuentran por encima del conjunto de
emprendimientos unipersonales de Pando, pero por detrds de otros emprendimientos comunitarios, aspecto que
demandara inversiones adicionales, sobre todo para que las condiciones de procesamiento se ajusten a las directrices de
la normativa sanitaria.

Mejoras en la infraestructura e inversiones en maquinaria y equipos, permitirdan al emprendimiento de ARPFAP producir
pulpas bajo estrictas normas de sanidad e inocuidad, aspecto de alta relevancia para poder ampliar la cartera de clientes
en las ciudades del eje central de Bolivia. Ofertar pulpa pasteurizada sera un nuevo atributo de diferenciacidon por encima

10 http://www.gerencie.com/sistema-dupont.html




de la competencia, que permitird a la pulpa de asai de ARPFAP posicionarse como un producto saludable, inocuo y de
sabor superior, precisamente con los atributos que priorizan y demandan los consumidores a nivel nacional.

Los hoteles, restaurantes y alojamientos de la ciudad de Cobija contribuyen a promocionar el producto entre los visitantes
del interior, pues al ofrecerlo para consumo, permiten que el visitante entre en contacto con él y se genere un interés de
compra. Los visitantes a su vez, contribuyen a que el producto se conozca y promocione fuera del departamento de
Pando, contribuyendo a incrementar el interés y la demanda por estos productos. Por ello los hoteles, alojamientos y
restaurantes serdn priorizados como puntos de venta, pues al mismo tiempo se constituyen en puntos de promocion del
producto.

La demanda insatisfecha de asai a nivel nacional asciende al menos a 301.290 kg de pulpa de asai por afio. La maxima
capacidad productiva de ARPFAP sera de 8.000 kg de pulpa de asai por afo, lo que cubriria solo el 0,3% de la demanda
nacional insatisfecha. En tal sentido, se identifican suficientes oportunidades de mercado para que el emprendimiento
pueda alcanzar sostenibilidad financiera en el corto plazo.

La capacidad maxima de produccidn se contextualizé en el dmbito de los medios de vida de los recolectores de Petronila,
reconociendo que la cosecha de asai forma parte de una serie de actividades econémicas que hacen a la estrategia de vida
de éstas familias, por lo que las proyecciones de ingresos constituyen estimaciones realistas. Bajo este contexto no sera
recomendable emplear proyecciones superiores de produccidn, a pesar de que el potencial bioldgico productivo del
bosque, asi como la demanda del mercado, ofrecen oportunidades para incrementar estas proyecciones de venta.

El nuevo modelo de negocio corresponde a un emprendimiento de baja rentabilidad, pero que permitira generar
utilidades suficientes para cubrir las expectativas de ingresos adicionales de sus asociados.

12. Bibliografia

Arango D, A Duque & E Mufioz. 2009. Dindmica poblacional de la palma Euterpe oleracea (Arecaceae) en bosques
inundables del Chocé, Pacifico colombiano. Rev. Biol. Trop. 58 (1): 465-481

Aillon G. 2013. Plan de Gestidn Integral de Bosques y Tierra Comunidad Petronila. Cobija, Pando

CONAB (Companhia Nacional de Abastecimento). 2015. Proposta de pregos minimos zafra 2015 - 2016. CONAB, Brasilia,
Brasil.

FAO (Food and Agriculture Organization). 2012. Frutales y plantas utiles en la vida amazdnica. FAO, Roma-Italia

FAN (Fundacidn Amigos de la Naturaleza). 2015. Manual de buenas practicas de cosecha de frutos de asai. Conservando
las palmeras y cuidando la seguridad fisica de los cosechadores. FAN, Santa Cruz de la Sierra, Bolivia

Gamarra E. 2013. Fortalecimiento de la cadena productiva del asai. Madre Tierra Amazonia SRL, Beni, Bolivia.

Gamarra E. 2016. Procesadora de pulpa de asai en el municipio de Santa Rosa del Abund - Pando. Gobierno Municipal de
Santa Rosa del Abung, Santa Rosa del Abuna, Pando

Lorini H. 2015. El mercado para productos derivados de asai, majo, castafia y copoazu en las ciudades de La Paz, Riberalta
y Cobija. CSF-APMT, La Paz, Bolivia

Lorini H. 2016. El mercado de La Paz, Cochabamba, Santa Cruz y Trinidad para pulpas de asai, majo y copoazu, aceite de
majo y manteca de copoazu. CSF-IPHAE-FOSC, La Paz, Bolivia

Mamani M. s/f . Estadistica en la caracterizacién y distribucion del asai. UAP, Cobija, Pando




Moraes M. 1993. Palmae. En: Killeen T, E Garcia & S Beck (eds). Guia de arboles de Bolivia. Herbario Nacional de Bolivia -
Missouri Botanical Garden, La Paz-Bolivia

Resolucidon Administrativa 019/2003. Requisitos sanitarios de elaboraciéon, almacenamiento, transporte y fraccionamiento
de alimentosy bebidas de consumo humano.






