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INTRODUCCION

El Componente 3 del Proyecto BIODAMAZ esta referido a la Gestion local, manejo
comunitario y desarrollo de alternativas productivas econémicas sostenibles en la
Reserva Nacional Allpahuayo - Mi s hana ( RNAM) y el Jard
Huayoo (JBAH) y tiene como wuna de sus
produccién con valor agregado; en este sentido se viene trabajando especificamente
con grupos de interés en la elaboracién de Productos Terapéuticos Naturales en la
comunidad de Mishana y Artesanias de fibra de la palmera Chambira en la comunidad
de Samito; actividades que seran tomadas en cuenta para la elaboracién del presente
Plan de Negocios, que pretende servir para dar a conocer ciertos elementos para la
formacion de un mejor criterio en las futuras decisiones organizacionales que se tomen
en grupos de interés involucrados en iniciativas comunales de manejo sostenible de
SUS recursos.

La Reserva Nacional Allpahuayo - Mishana se ubica al noroeste del Peru, enteramente
en el llano amazonico, aprox. a 25 km. de la ciudad de Iquitos cuenta con una
superficie de 58,069 ha., fue creada con la finalidad de conservar la biodiversidad
biolégica y habitat de los bosques de varillal y chamizal sobre arena blanca, asi como
de los bosques inundables aledafios a la cuenca del rio Nanay.

Los recursos existentes en las comunidades de la reserva son aprovechados en
propuestas de implementacion de proyectos sobre el aprovechamiento de éstos en las
comunidades de la Reserva Nacional Allpahuayo Mishana con un enfoque de
participacion activa de la comunidad; por ejemplo, el proyecto Farmacias Vivas (2001)
llevada a cabo en tres (03) comunidades de la cuenca del Nanay: Santa Maria,
Anguilla y Mishana.

Esta actividad es tomada en cuenta sucesivamente por el proyecto NANAY y luego
dentro del componente 3 del Proyecto BIODAMAZ por su capacidad de generar valor
agregado. En este sentido el proyecto BIODAMAZ contindia promoviendo y apoyando
la elaboracion de Productos Terapéuticos Naturales en la comunidad de Mishana por
su impacto sobre la calidad de vida en los socios; tratando de consolidarla en los
aspectos organizacional, técnico-productivo y comercial, a través de pasantias, talleres
de capacitacion, implementacién de equipos e insumos para los procesos productivos.

Sin embargo, aspectos del tipo organizacional, de homogeneidad en la calidad de
productos y la falta de mercados constantes que pudiesen hacer permanente la
produccion, no han permitido obtener un mayor despegue con esta actividad, aspectos
que seran revisados en la formulacién del presente Plan de Negocios, elaborado
participativamente con los actores involucrados (grupos de interés, comunidad, etc.) y
gue busca sistematizar los procesos de produccion y de comercializacion de la unidad
productiva en cuestion, con la finalidad de potenciarla.

Finalmente, es importante recalcar el apoyo logistico de parte del proyecto
BIODAMAZ, asi como de sus profesionales, en especial los que forman parte del
Componente 3 y también de los socios del grupo de interés en la comunidad de
Mishana por su activa participacion y las facilidades brindadas para la obtencién de
datos que sirvieron de insumo para el presente trabajo.

Plan de Negocio
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1. IDEA DEL NEGOCIO

1.1 Datos Generales:

Nombre del Plan : TRANSFORMACION DE LAS PLANTAS
MEDICINALES EN PRODUCTOS
TERAPEUTICOS NATURALES.

Comunidad ; Comunidad de MISHANA - Rio Nanay.

Cliu ; 0130.

Actividades Econémicas : Explotacién Mixta.

Representante legal ; Pedro Ramirez Flores (DNI: 05239216).

1.2 Exposicién de laidea:

13

El avance alcanzado por los grupos de interés en las comunidades de las
actividades de valor agregado en el marco del Componente 3, nos muestra el
interés por la puesta en marcha de iniciativas para el desarrollo sostenible
sustentadas en el manejo 6ptimo de sus recursos en las comunidades de la
Reserva Nacional Allpahuayo Mishana (en adelante RNAM). Para el éxito de
estas iniciativas es importante partir del fortalecimiento organizativo de los
grupos de interés de cada actividad, proceso que se concreta con la constitucion
de tales como unidades productivas empresariales dentro de las comunidades .

La biodiversidad de la cuenca del Nanay ofrece posibilidades de innovar
actividades con valor agregado que posibilitaran, con un adecuado manejo 6ptimo
de recursos, se llegue a un mejoramiento de la calidad de vida de los socios y la
comunidad, en general. Las actividades identificadas y apoyadas por el proyecto
BIODAMAZ, en este sentido; buscan que estas actividades sean gestionadas por
los propios pobladores de la comunidad en todos los aspectos, incluidos los
aspectos productivos y comerciales consolidando los grupos de interés en estas
actividades de valor agregado como organizaciones empresariales; formalidad
gue les permitira articularse con nuevos mercados potenciales, y también de
acceder al sistema financiero para obtencién de capital de trabajo.

La empresa comunal dedicada a la produccién y comercializacion de productos
terapéuticos naturales se conformaria en la comunidad de Mishana con 05
personas organizadas en dos areas prioritarias: el area de manejo y produccion, y
el area de comercializacion; de tal manera que cada una de éstas tomen acciones
de acuerdo a la naturaleza de las situaciones que vayan presentandose y bajo los
lineamientos y objetivos de la Asamblea General, maximo ente dentro de la
empresa comunal, presidido por el Gerente General de la empresa.

Resefia Historica:

El grupo de interés dedicado a la produccion y comercializacion de terapéuticos
naturales en la comunidad de Mishana inicia sus acciones en el afio 2001 como
integrante del proyecto fFarmacias Vivaso que se focaliz6 en 03 comunidades:
Anguilla, Santa Maria y Mishana. El proyecto, con financiamiento del Banco
Mundial que involucraba al Comité de Mujeres Campesinas y Nativas de la
Provincia de Maynas CMCNPM, la Coordinadora Agroforestal Indigena y

5
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Campesina del Peri en su filial Loreto COICAP-Loreto y el Instituto de
Investigaciones de la Amazonia Peruana IIAP, intervino durante un periodo de 12
meses, comprendidos entre Junio del 2001 a Julio del 2002.

El proyecto se inicid con 62 socios en el ambito de las tres (03) comunidades
propuestas y comprendia actividades referidas al desarrollo de capacidades
organizativas, de manejo sostenible de las materias primas, de capacitacion en
procesamiento, de comercializacion y de seguimiento; logré dotar a los socios de
un local en donde se realiza el proceso de produccion, ademas de instrumentos y
enseres basicos; asimismo se capacité técnicamente en la elaboracién de los
fitomedicamentos® y tuvo avances en la organizacion de las comunidades con
respecto a la importancia de constitucion de una empresa a nivel intercomunal,
aunque tuvo dificultades para articular la fase productiva con los mercados,
limitdndose la comercializacion de los productos a la misma comunidad o
comunidades aledafias; a ocasionales ferias en la ciudad de Iquitos o siendo
absorbida esta produccién, por el mismo proyecto.

Al término del proyecto de Farmacias Vivas, éste fue tomado como parte de las
actividades en el proyecto NANAY a partir del término del proyecto Farmacias
Vivas lograndose la creacion de la empresa KINIi, que agrupaba los 03 comités
comunales incluidos para la ejecucion del proyecto de Farmacias Vivas; sin
embargo, de los tres comités comunales la Gnica que continta produciendo es el
de la comunidad de Mishana, en la cual el Proyecto BIODAMAZ se enfoca como
parte de las actividades de su componente 03; en este sentido, se logran avances
importantes en el mejoramiento del proceso productivo, a través de
capacitaciones diversas y pasantias, lograndose erigirse la pomada de
chuchuhuasi, el jarabe de toronja con miel de abeja y los macerados, como los
productos representativos y con mayores posibilidades de ser articulados con los
mercados debido al nivel de calidad alcanzado por éstos; asimismo estos
avances se vienen logrando en la parte organizacional con la constitucién de
AFar maci as &domoapsrso.juRdich con los 05 socios del grupo de
interés en Mishana, y con sede en la misma comunidad ; ademas del apoyo para
la obtencion del registro sanitario que permitird su libre comercializacién teniendo
impacto directo en la produccion.

Algunas capacitaciones realizadas al grupo de
interés en la misma comunidad de Mishana; a la
derecha socio Sergio Lozano en pasantia a
Takiwasi, en Tarapoto.

-

2/1/09 53an;

! Término gue agrupaba a los productos terapéuticos naturales y se mantuvo en el marco de
los proyectos de Farmacias Vivas y NANAY.

6
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2. ANALISIS DEL ENTORNO

2.1 Ambiente Interno

FORTALEZAS
Formalizacion y consolidacion del grupo de interés de Mishana

constituy®ndose como persona jur2dica

Organizacion del grupo de interés en comisiones especializadas en la
produccion y en la venta de los productos.

Comunicacién continua y asambleas frecuentes entre socios de la experiencia,
autoridades de la comunidad y demas pobladores.

Capacitaciones recibidas en aspectos de produccién, organizacion, liderazgo y
mercados que han contribuido a reforzar los conocimientos y capacidades de
los socios del presente grupo de interés.

Se cuenta con un local, materiales y equipos basicos para la preparacion de los
productos.

Conocimiento de pequefios mercados para la venta de sus productos.
Experiencia de 5 aflos (a partir del afio 2001) en la preparacion y
comercializacién de los productos terapéuticos naturales.

Deseo de los socios y de la comunidad de Mishana por querer potenciar la
experiencia.

Afan por aprender mas sobre aspectos técnicos-productivos, empresariales, de
marketing y legales de parte de los mismos socios.

DEBILIDADES

No se cuenta con el Registro Sanitario para ninguno de los productos
ofrecidos.

Local en deficientes condiciones: es necesario el cambio del irapay o en su
defecto el cambio por otro material y por otra parte, es necesario también la
instalacion de un sistema que provea de agua potable al local.

No se cuenta con un inventario detallado de especies aprovechables dentro de
la comunidad que se utilizan para esta actividad para determinar el nivel de
produccion éptimo.

Auln no se llega a un nivel de estandarizacién en los productos finales.
Experiencia nula comercializacion en mercados nacionales o internacionales.
Falta de vision empresarial para diversificar en otros productos o servicios.
Precios muy bajos en el mercado de lquitos.

Falta de un local permanente que sirva de mostrador y distribuidor de los
productos en la ciudad de Iquitos y que también les sirva para contactarlos con
potenciales inversionistas.

Falta de capacitaciones en relacion a certificaciones internacionales como
Buenas Practicas Agricolas, de Manufactura, de Almacenamiento, etc.

2.2 Ambiente Externo

OPORTUNIDADES

Corriente mundial para el apoyo hacia los BIONEGOCIOS.

Cooperacion  técnica internacional, interesada en iniciativas de
aprovechamiento sostenible de la biodiversidad.

Politicas de apoyo al agro promovidas por el gobierno de turno.

Convenios de mecanismos de apertura del Perd hacia mercados grandes como
EEUU; la Comunidad Andina, China, etc.

Plan de Negocio
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Creciente mercado internacional para productos organicos; es decir, aquellos
que provengan de sistemas agricolas con tecnologias que armonicen con el
medio ambiente.

AMENAZAS

Explotacién irracional de los recursos de la cuenca del Nanay, que va en
desmedro de todos los ecosistemas y por consiguiente afectarian los recursos
utilizados como materia prima.

No se cuenta aun con territorio delimitado para la comunidad de Mishana.
Conflictos comunales que pusieran en peligro la consolidacion del grupo de
interés.

Politicas que generen inestabilidad en la economia lo cual ahuyentaria a los
inversionistas interesados en la propuesta.

Competidores informales que utilizan otros insumos diferentes a los ofertados
con la finalidad de disminuir costos.

Plan de Negocio
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2.3 Definicion de Lineas Estratégicas

i RIO NANAY

AMBIENTE EXTERNO

OPORTUNIDADES

e Corriente mundial para el apoyo hacia los
BIONEGOCIOS.
Cooperacion técnica
interesada en
aprovechamiento
biodiversidad.
Politicas de apoyo al agro promovidas por
el gobierno de turno.

Convenios de mecanismos de apertura del
Per( hacia mercados grandes como EEUU;
la Comunidad Andina, China, etc.

internacional,
iniciativas de
sostenible  de la

Creciente mercado internacional para
productos organicos; es decir, aquellos que
provengan de sistemas agricolas con
tecnologias que armonicen con el medio
ambiente.

AMENAZAS

« Explotacién irracional de los recursos de la
cuenca del Nanay, que va en desmedro de
todos los ecosistemas y por consiguiente
afectarian  los recursos utilizados como
materia prima.

No se cuenta ain con territorio delimitado
para la comunidad de Mishana.

Conflictos comunales que pusieran en
peligro la consolidacién del grupo de interés.
Politicas que generen inestabilidad en la
economia lo cual ahuyentaria a los
inversionistas interesados en la propuesta.
Competidores informales que utilizan otros
insumos diferentes a los ofertados con la
finalidad de disminuir costos.

FORTALEZAS

e Formalizacién y consolidaciéon del grupo de
interés de Mishana constituyéndose como
personajur 2di ca en fAFar ma |
Organizacion del grupo de interés en
comisiones especializadas en la produccion y
en la venta de los productos.

Comunicacién  continua y asambleas
frecuentes entre socios de la experiencia,
autoridades de la comunidad y demas
pobladores.

Capacitaciones recibidas en aspectos de
produccién,  organizaciéon, liderazgo y
mercados que han contribuido a reforzar los
conocimientos y capacidades de los socios
del presente grupo de interés.

Se cuenta con un local, insumos, materiales y
equipos basicos para la preparacion de los
productos.

Conocimiento de pequefios mercados para la
venta de sus productos.

Experiencia de 5 afios (a partir del afio 2001)
en la preparacién y comercializaciéon de los
productos terapéuticos naturales.

Deseo de los socios y de la comunidad de
Mishana por querer potenciar la experiencia.

Afan por aprender mas sobre aspectos

ESTRATEGIAS
OFENSIVAS

Potenciar la empresa en

Mishana, aprovechando
el creciente interés
mundial por los

BIONEGOCIOS T
Gestidon empresarial.

ESTRATEGIAS
REACTIVAS

Establecer alianzas
estratégicas tanto
dentro del sector como

con otras instituciones
para establecer
mecanismos de
protecciéon a los
recursos de la cuenca
del Nanay. Gestion
empresarial y

fortalecimiento de

* No se cuenta con el Registro Sanitario para
ninguno de los productos ofrecidos.
e Local en deficientes condiciones, es
necesario el cambio del irapay o en su
defecto el cambio por otro material y por otra
parte, es necesario también la instalacién de
un sistema que provea de agua potable al
local.
No se cuenta con un inventario detallado de
especies aprovechables dentro de la
comunidad que se utilizan para esta actividad
para determinar el nivel de produccién
optimo.
Aln no se llega a un nivel de estandarizacion
en los productos finales.
Experiencia nula  comercializacion  en
mercados méas nacionales o internacionales.
Falta de vision empresarial para diversificar
en otros productos o servicios.
Precios muy bajos en el mercado de lquitos.
Falta de un local permanente que sirva de
mostrador y distribuidor de los productos en
la ciudad de Iquitos y que también les sirva
para contactarlos con potenciales
inversionistas.
Falta de capacitaciones en relacion a
certificaciones internacionales como Buenas
Practicas Agricolas, de Manufactura, de
Almacenamiento, etc.

AMBIENTE INTERNO

ESTRATEGIAS
ADAPTATIVAS

Mejoramiento de la
infraestructura del local
para mejorar la calidad
del producto y los niveles
de produccion T
Formalizacion legal.

Obtencion del Registro
Sanitario para los
productos. Formalizacion

legal.

Manejo de cultivos de
plantas medicinales
dentro de las parcelas
comunales de cada

socio. 1T Manejo de
RR.NN.

técnicos-productivos,  empresariales, de CapaC|dadeS humanas.
marketing y legales de parte de los mismos
SOCios.

DEBILIDADES

ESTRATEGIAS
DEFENSIVAS

Mayor participacion de la
comunidad en las
actividades

empresariales y toma de
decisiones conjuntas con
las autoridades de la

comunidad y de Ila
RNAM. Gestién
empresarial \

fortalecimiento de

capacidades humanas.
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Se identifican 04 lineas estratégicas:
a) Manejo de Recursos Naturales.
b) Fortalecimiento de capacidades humanas.
¢) Formalizacién legal del grupo de interés.

d) Gestidon empresarial

3. MERCADO Y TENDENCIAS
3.1 Mercado existente

Existen datos que nos hablan que nos hablan que mas del 40% de la poblacion
peruana hace uso de las plantas medicinales (Cabieses, et al, 1996). En la selva
amazonica esta cifra llega a mas del 80% (Brack Egg A., et al, 1994); y es que ésta
surge como alternativa a la industria farmacol6gica en un entorno en el cual las
necesidades de salud son extremas
dada las condiciones de pobreza y
desarticulacion econémica.

Iquitos  constituye el principal
mercado loretano para las especies
amazoénicas de uso tradicional,
ademas de ser geogréaficamente el
mas accesible para el caso
estudiado en particular; asi pues,
en lo concerniente a plantas
medicinales, el pasaje Paquito,
ubicado en el mercado de Belén a
orillas del rio Itaya, constituye el
principal mercado popular de expendlo para plantas medlcmales ya sea como
materia prima o procesados artesanalmente. En este lugar existen
aproximadamente unos 45 puestos de ventas, que en la mayoria de casos es
propiedad de mujeres. El total de especies comercializadas en este mercado es de
134, siendo identificados dentro de ellas a 19 con un alto valor comercial. Otros
mercados populares son el Central y el Modelo, en donde se pueden encontrar
también estos productos, aunque en menor medida; ademas de otras tiendas
naturistas dentro de la ciudad. (Galy S., et al, 2000)

La mayoria de veces, las plantas
medicinales son comercializadas como
materia prima y en mayor proporcion
provienen del bosque primario; asimismo
las plantas, en estado bruto son
comercializados  frescas  (con  una
durabilidad méxima de 3 dias) y secas (lo
gue prolonga su durabilidad varios meses e
incluso afios), por otro lado también son
comercializados en preparados simples,
como macerados principalmente. Cabe
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