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l. INTRODUCCION 

Así como la tecnología mecánica, biológica y química conformaron ios pilares del 

desarrollo industrial en el siglo X X , la biología molecular y sus aplicaciones a través de la 

biotecnología podrían tener impactos increíbles en el siglo X X I , el potencial parece 

ilimitado, pero las preocupaciones del consumidor y la sociedad porque se altere la 

naturaleza (productos transgénicos), parecen estar creciendo. (MC C A L L A , 2000) 

Señalada como una de las más nuevas y prometedoras fuentes de negocios, la 

biotecnología movió, solo en E E U U , casi 20 mil millones de dólares en 1999, lo que 

supone un crecimiento del 147% en relación con lo que esa industria facturó en 1993. 

(http://www.ambiental.net/integraci0n/index.htinl; 2000). 

Las empresas de biotecnología son responsables por 137 mil empleos directos e 

indirectos y por un gasto de 11 mil millones de dólares en Uvestigación y desarrollo en 

dicho país. La importancia de esc campo puede ser medida por el hecho de que a escala 

mundial unos 200 millones de personas ya han sido ayudada;- por más de 90 medicamentos 

bioleenológicos. Actualmente, en E E U U , hay cerca de 350 p oductos siendo investigados y 

desarrollados, (http://www.ambicntal.net/inlegraci0n/index.i' mi; 2000). 

Desde la segunda mitad del siglo pasado, al estab scerse la correlación entre la 

estructura química de los constituyentes y la acción fisiológica, dio lugar a un paulatino 

pero constante desplazamiento en el uso de la planta medicinal como tal, a favor de los 

principios activos que la componían, ya fueran obtenidos c ¡rectamente a partir de ella, ya 

fueran sintetizados. Actualmente, se han establecido los efectos colaterales no deseados 

por el consumo de productos medicinales sintéticos del ¡do a la presencia de nuevas 

sintomalologías cuya investigación no ha logrado establea r su tratamiento y, aunado a la 
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e invierten 25 - 35 % de su elevado P B I y su tasa de crecimiento poblacional es menor a 

1%; en nuestra región práct icamente el ahorro e inversión no es mayor a 10% de nuestro 

reducido P B I regional y la tasa de crecimiento poblacional supera el 3.5 %. 

A t ravés de los años se ha podido establecer que una de las principales ventajas 

comparativas de la Amazonia ha sido su megabiodiversidad genét ica, b io lógica, ecológica 

y étnica, y una de sus principales desventajas ha sido su baja Productividad debido a 

factores tecnológ icos, culturales y económicos , que no le permiten desplegar sus 

[labilidades particulares y crear sus propias oportunidades, y de esta manera convertir estas 

ventajas comparativas en ventajas competitivas. 

Asimismo, gran parte del prestigio que tiene la Amazonia como destino turíst ico 

nacional c internacional y como patrimonio ecológico de la humanidad, se debe a su 

diversidad de especies de plantas medicinales, muchas ;le las cuales presentan reales 

propiedades curativas y, muchas otras que convert í las en exót icos licores son 

popularmente conocidas por sus verdaderos o míst icos p< deres a f rod is íacos, y cuya sola 

presencia prestigia y encanta a quienes tienen la oportunidad de ofrecerla y consumirla. 

Uno de los principales mercados populares de la ciuc id de lquilos se encuentra en el 

barrio de Belén. E n este lugar está el Pasaje Paquito, donde una treintena de comerciantes, 

en su mayor ía mujeres, se instalan para el expendio de productos medicinales t íp icos de la 

región como resinas , cortezas, raíces, aceites, polvos y pre arados como jarabes y licores 

( N A L V A R T E et al , 1999). 

E l centro herbolario de plantas medicinales pasaje p tquito, es desde hace mucho 

tiempo el principal mercado especializado en este rubro en toda la Amazonia y punto 

obligado de visita de turistas nacionales y extranjeros. Sin en bargo, habiendo transcurrido 
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m á s de 30 años desde su creación, muy poco se conoce respecto a su modus operandi y a 

su capacidad de generación de ingresos y empleo digno, permanente y productivo. 

Siendo en la actualidad la falta de generación de empleo y el alto índice de 

subemplco. los problemas sociales más importantes en el ámbi to nacional y regional; el 

presente estudio pretende brindar in formación detallada sobre diversas variables 

económicas , sociales y biológicas, y a partir de ellas proponer alternativas que permitan 

mejorar su productividad y sostenibilidad, tratando de convertirla en una propuesta técnica 

y económica atractiva para la inversión privada y públ ica, que represente una de las 

mejores oportunidades de generación de riqueza en términos de rentabilidad, f lu jos de caja 

positivos en el corto plazo y mín imos riesgos y, tratar de replicar esta idea de inversión 

donde sea aplicable, coadyuvando de esta manera a la gi neración de nuevo empleo 

permanente y productivo. 

Tamb ién está destinado a servir de orientador en primer lugar, a todos los 

mieroempresarios que trabajan en el centro herbolario pase e paquito, quienes en actitud 

de desprendimiento facilitaron la in formación básica para eali/.ar el d iagnóst ico de ésta 

asoc iac ión; en segundo lugar a los empresarios y empresa ;, que atraídos por el plan de 

negocios propuesto y, las autoridades que deberán comprender mejor esta actividad como 

fuente generadora de empleo, decidan invertir los recurso; económicos necesarios para 

desarrollar esta actividad en forma sosleniblc. 

E n el capí tu lo I se identifican y describen los principales factores que afectan el 

desarrollo de la actividad económica de plantas medicinales amazón icas y que permiten 

establecer su problemát ica, siendo el aspecto de sostenihilidad ecológica, económica y 

social del centro herbolario pasaje paquito, el que será investigado mediante el presente 
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estudio, estableciendo los objetivos, la hipótesis general, las variables, justificación e 

importancia del aporte científico e intelectual. 

En el capítulo I I , describimos la metodología aplicada, en el capítulo 111 se desarrolla 

el marco teórico que permita establecer el estado del conocimiento sobre el tema y, sobre 

esta base, definir el aporte intelectual del presente estudio. 

En el capítulo IV, se muestran los resultados en forma textual y gréfica, así como el 

análisis y discusión; para finalmente en el capítulo V se detallan las conclusiones y 

recomendaciones como producto de la investigación realizada. 
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C A P I T U L O I : 

E L P R O B L E M A , O B J E T I V O S E H I P O T E S I S 

1.1 I i Problema de Investigación 

1.1.1 Antecedentes Teóricos 

E ' estudio denominado "Plantas Medicinales de la Amazonia Peruana. 

Estudio de su uso y cultivo", pretend.: contribuir al conocimiento 

sistemat zado del uso y cultivo de plantas medicinales de la región amazónica 

del Perú, así como a la posibilidad de su comercializack' n. Transmite el aporte 

valioso iel conocimiento tradicional de las comunidades indígenas y la 

experiencia de grupos mestizos que han servido de fuentes primarias de 

información y prácticas en el uso de diversas plantas medicinales. Por otro 

lado, considera los avances de la investigación botánica, agronómica y 

fitoquímica, así como la información sobre la comercialización. (PINEDO, 

RENGIFO, C E R R U T I , 1997)) 

Según el estudio "Factores de la Organización del Mercado de las 

Plantas Medicinales en ¡quilos" mencionan que la utilización por la población 

de aproximadamente 500 plantas medicinales, 134 Je ellas en forma comercial 

en el Pasaje Paquilo de Iquitos, contribuye -en forma destacada- al cuidado 

de la samd y a la generación de ingresos económicos en el poblador 

amazónico. De estas plantas, solo 19 tienen un alto valor comercial.. E l 

potencial de la comercialización de plantas medicinales es todavía muy 
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grande, pero el mal manejo actual de estos recursos naturales nos puede llevar 

a una situación crft ica(GALY, RENGIFO, O L I V I E R , 2000). 

El profesor Albert Berry de la Universidad de Toronto, llegó a 

determinar que para los próximos años las perspectivas del empleo sectorial 

sería el siguiente: en la agricultura se espera que continúe la tendencia laboral 

decreciente, excepto para algunos nichos ligados a la agricultura de 

expoliación, en que se espera un crecimiento productivo significativo.(SASE, 

2000) 

En lo referente a la región Oriente: A nualmente su producción esta 

centra ia en la explotación petrolera, la exl acción de la madera y en el 

turismo; en menor grado, en su incipiente agí cultura tradicional (ano/., fri jol, 

yuca, plátano, palmito), en pesca, en recursi s nativos con fines medicinales 

(uña d gato, sangre de grado) y en frutales (aguaje, camucamu, cocona). La 

región, de otra parle, tiene una gran potencialidad en materia de turismo, 

especialmente ecoturismo, en donde sus ventajas comparativas son elevadas, 

principalmente por su megabiodiversidad ;, paisajismo.(!IAl\ 2000). 

1 a biodiversidad es un término muy amplio que incluye a lodos los 

organismos vivientes. Se consideran res categorías jerárquicas: genes, 

especies y ecosistemas. 

La Amazonia contiene alrededor rfs la mitad de los bosques tropicales 

que aúi quedan en el planeta, siendo iiasla ahora sólo disturbada en una 

pequeña proporción de 10 a 15% del arca. 

• 
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Las ventajas absolutas de un país o región ocurren cuando los sistemas 

productivos pueden eficientemente lograr un producto con menores cantidades 

de insumos que el resto del mundo. La idea dentro de una economía 

globalizada es que los países se especialicen en la producción de bienes para 

los cuales por ubicación geográfica y dotación de recursos naturales tengan 

ventajas absolutas. 

Esta situación ideal debe aprovecharse de ser reconocida; sin embargo 

para una buena posición de competencia, basta que una región cuente con 

ventajas comparativas, es decir que sus costos de producción de un bien sean 

menores que para el resto del mundo. Esto, ya sea por cercanía al mercado, 

por la efectiva concurrencia de ventajas absolutas/agroecológicas, costo del 

capital, mano de obra, etc., para la producción de un bien específico. 

Para el caso de la Amazonia, el tema prioritario de discusión sobre 

biodiversidad no deberá ser el de preservación, sino el de cómo se utiliza y se 

vende con productos que contribuyan al bienestar e ingresos del hombre 

amazónico en forma sostcnible. La biodiversidad será protegida siempre que 

la gente obtenga beneficio de ella.( TOLEDO, 1994) 

La diversidad biológica y antropológica (conocimiento ancestral de uso 

de plantas y animales) ofrecen un inmenso potencial para llevar al mercado 

nuevos productos hoy desconocidos fuera del ámbito amazónico. E l desarrollo 

de este potencial exige una decisión de inversión para la investigación y 

promoción de su utilización, consumo y demanda en los mercados.(TOLEDO, 

1994). 
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Se requiere de las empresas trasnacionales ser partícipes de los 

esfuerzos de preservación y uso de la biodiversidad c invenir en la 

domesticación de las plantas cuyos productos son hoy de manejo extractivo. 

La domesticación es la única forma de convertir estos productos en cultivos 

estandarizados, maxim izando ta concentración del producto activo y hacer 

más con Hable y eficiente su producción. .( TOLEDO, 1994). 

Se requerirá un compromiso de las empresas farmacéuticas 

transnacionales, de sintetizar los productos activos del efecto curativo de cada 

una de ellas, sólo en casos excepcionales y pagando los "royalties" a las 

sociedades locales dueñas del conocimiento. . (TOLEDO, 1994). 

1.1.2 Descripción de la realidad 

E l Hombre, en la mayoría de los países del tercer mundo posee cada vez 

menores ingresos económicos que lo condicionan a un bajo nivel de vida, que 

junto a Tactores culturales, ambientales y sociales lo conducen a desarrollar 

cuTcrnicdadcs transmisibles, carenciales y sociales. Ante esta realidad algunos 

países están desarrollando programas de investigación sobre la práctica de las 

medicinas tradicionales, sus métodos curativos, los equipos que emplean, los 

componentes de sus medicinas y sus aspectos económicos. (Poma, et a!, 1988) 

En nuestro país la explotación de plantas medicinales que crece 

espontáneamente se lleva a cabo en forma irracional, no existe preocupación 

por cultivarlas y propagarlas de modo que están en peligro de extinción 

importantes y valiosas especies. (Poma, et al, 1988) 
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A manera de diagnóst ico de la si tuación del empleo en el Perú, podemos 

señalar que el desempleo en nuestro país es relativamente bajo, ha fluctuado 

entre 4.2 y 5.8% en los úl t imos treinta años (porcentaje que resulta del 

promedio entre el desempleo urbano que se ubica entre 8-9% y el rural que se 

ubica en 2%) . Sin embargo, lo que sí es sumamente elevado es el subcmpleo, 

que se define como las personas que ganan menos de 170 dólares mensuales. 

Se calcula que actualmente el 51.4% de la Población Económicamente Ac t i va 

( P E A ) está subempleada, lo que representa a 6.18 millones de personas. A l no 

tener seguros o subsidios contra el desempleo muy pocos pueden darse el lujo 

de estar buscando empleo y optan por inventar su propio puesto de trabajo, por 

lo general en actividades de baja productividad e ingresos.(ORTIZ, 1998). 

L a crisis económica que atraviesa el Perú, obliga a la sociedad a buscar 

alternativas que permitan a la población acceder a un ingreso económico o 

mejorarlo, estas alternativas desde el punto de vista legal, pueden constituirse 

en modelos viables a los cuales puedan acceder la población y ejecutarlo, a fin 
\ 

de mejorar sus condiciones de vida. Resolver el problema del empleo es el 

mayor desafío que enfrenta el Perú y la región; así lo entiende el grueso de la 

población que no sólo lo sufre en carne propia sino que anhela encontrar 

oportunidades para que sus hijos puedan llevar una vida de mejor calidad. En 

realidad el problema se origina por la inadecuación entre la oferta de fuerza 

laboral, dada por el crecimiento demográ f i co , y la demanda, que surge del 

dinamismo de la economía y sus empresas. En países como el nuestro el 



] ] 

aparato productivo ha sido históricamente incapaz de absorber la oferta de una 

población que crece significativamente. 

La revisión de experiencias pasadas y en marcha debe servir para 

identificar posibles alternativas a seguir o investigar. En el campo 

agropecuario, forestal y etnobotánico, desde hace varios años se ha venido 

experimentando en la búsqueda de sistemas y prácticas que sean conducentes 

a incrementos de productividad, ingreso, empleo y que preserven el medio 

ambiente 

En este contexto, el Centro Herbolario de Plantas Medicinales de Pasaje 

Paquito, que alberga a más de 40 microempresarios en el rubro de 

comercialización de la biodiversidad de especies medicinales amazónicas, 

visitado diariamente por aprcciablc número de consumidores locales y 

estación de visita obligada para turistas nacionales y extranjeros, atrae nuestra 

atención como alternativa de inversión y generación ce empleo, debido a su 

prolongada vigencia que data más de 30 años, y a su reconocido "know how" 

en este rubro tan especializado de 1; medicina natural. 

Sin embargo, se ha podido establecer que si bien es cierto hay copiosa 

información del Centro herbolario . obre la identificación, terapia, dosificación 

y formas de uso de la diversidad di especies medicinales, no sucede lo mismo 

en aspectos como: Inversión, In¡ resos. Costos, Generación de empleo y 

Conservación del recurso, que permitan establecer indicadores de rentabilidad 

y sostcnibilidcJ, para luego replicar bajo condiciones similares esta idea de 
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inversión, favoreciendo de ésta manera la creación de nuevos puestos de 

trabajo. 

1.1.3 Formulación del problema 

General 

¿En qué medida, la inversión favorece la generac ión de empleo mediante la 

comerc ia l izac ión de plantas medicinales amazón icas , en el centro herbolario 

pasaje paquito de Iquilos? 

lis peeí lieos 

¿Cuáles son las inversiones realizadas por los empresarios del Centro 

Herbolario pasaje paquito y en cuanto favorece la generac ión de empleo y 

mejoramiento de los ingresos? 

¿Qué especies principales de plantas medicinales son comercializadas y 

que técnicas de conservación de productos post cosecha se aplican en el 

Centro Herbolario pasaje paquito? 

¿Cuáles son las formas de explotación y procesamiento de las 

principales plantas medicinales en el Centro Herbolario pasaje paquito? 

¿Cuáles son las alternativas para promover el desarrollo sostcnible en la 

comercia l ización en el Centro Herbolario de Plantas Medicinales Pasaje 

Paquito? 



13 

Objetivos de la Investigación 

1.2.1 Objetivo General 

Determinar la importancia de la inversión y la generación de empleo y 

mejoramiento de ingresos mediante la comercialización sosten ib le de plantas 

medicinales amazónicas, en el centro herbolario pasaje paquito de [quitos. 

1.2.2 Objetivos específicos 

- Determinar la inversión y su influencia en la generación de empleo y 

mejoramiento de ingresos de los micro-empresarios del centro herbolario 

pasaje paquito. 

- Identificar y determinar las principales especies de plantas medicinales con 

importancia económica que se comercializan y que técnicas de 

conservación de productos post cosecha se aplican en el centro herbolario 

pasaje paquito de Iquilos. 

- Determinar las formas de explotación y procesamiento de las principales 

plañías medicinales en el centro herbolario pasaje paquito 

- Proponer alternativas que coadyuven a una mayor generación de empleo 

adecuado y una comercialización sostenible en el Centro Herbolario de 

Plañías Medicinales Pasaje Paquito. 

Hipótesis 

1.3.1 Hipótesis General 

La inversión y comercialización soslenible de plantas medicinales amazónicas, 

favorecen significativamente la generación de empleo y mejoramiento de 
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ingresos de los micro-empresarios del centro herbolario pasaje paquito en 

I quitos. 

Variables c Indicadores 

1.4.1 Variables 

X I = Inversión en Comercialización de Plantas Medicinales 

X2 = Comercialización y Uso Sostenible de la diversidad de Plantas 

Medicinales 

X3 = Generación de empleo 

X31 = Empleo Adecuado y permanente 

X32 = Empleo eventual 

1.4.2 Indicadores 

Identificación o determinación botánica (Escala Nominal) 

Claves de identificación 

Excc ¡catas 

Flórulas 

Muestras Botánicas 

> 

Distribución de cspecies(Escala Nominal) 

Inventarios de bosques 

Procedencia(EscaIa Nominal) 

Extracción 

Cultivo 
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Nivel de Procesamiento (Escala Nominal) 

Fresco o directo 

Transformación primaria 

Transformación secundaria 

Comercialización (Escala Nominal) 

Mercado local 

Mercado nacional 

Mercado exterior 

Canales de comercialización (Escala Nominal) 

Producción propia 

Adquisición directa a productores de huertos 

Adquisición a intermediarios 

Inversiones en bienes de capital (Escala de Intervalo) 

Bienes Muebles 

Bienes Inmuebles 

Intangibles 

Inversiones en capital de trabajo (Escala de Intervalo) 

Sueldos y Salarios 

Materia Prima 

Insumos 

Sostenibilidad económica (Escala de Intervalo) 

Beneficio Económico 
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Generación de empleo (Escala de Intervalo) 

Horas /Hombre 

Justificación e Importancia 

1.5.1 Justificación 

los problemas económicos más agudos que enfrentan los gobiernos son: 

el empleo y los ingresos de las familias; al respecto, el presidente del consejo 

de ministros del actual gobierno en su exposición ente el Congreso de la 

república, indicó que la política de gobierno se orienta al logro de tres grandes 

objetivos: a) crear trabajo digno y productivo para todos; b) garantizar que 

todo peruano tenga pleno acceso a la salud, la educación y la cultura; y, c) 

crear un Estado al servicio de las personas. Para ello se proponen cuatro 

grandes prioridades: a)la generación de empleo, b) la lucha contra la pobreza; 

c) la descentralización; y d) la modernización del Estado. Consideramos que 

para el caso de nuestra región, la posibilidad de generar empleo se encuentra 

fundamentalmente en el uso y explotación so<;tenible de nuestros recursos 

naturales y su paisajismo como atractivo eco turístico. En lo que respecta al 

presente estudio de caso, nos corresponde desarrollar y analizar lo referente a 

¡a cadena de agregación de valor y comercialización del centro herbolario 

pasaje paquito. 

Este centro herbolario de plantas amazónicas de uso medicinal, es el 

más grande del país y su formación dala de más de 30 años atrás, siendo 
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fuente de trabajo directo de un gran número de famil ias, e indirectamente de 

otro apreciabie número, pues a su importante provis ión de materia! vegetal hay 

que agregarle su atractivo turíst ico para personas nacionales o extranjeras, que 

por diferentes motivos o intereses visitan este centro herbolario en apreciabie 

cantidad. 

Sin embargo, se ha podido establecer que si bien es cierto hay copiosa 

in formación del centro herbolario sobre ident i f icación, terapia, dos i f icac ión y 

formas de uso de la diversidad de especies de uso medicinal, no sucede lo 

mismo en aspectos como: Inversión, Ingresos, Costos, empleo y conservac ión 

del recurso, que permitan establecer indicadores de rentabilidad y 

sostcnibilidad, para luego, mejorar y replicar esta idea de invers ión bajo 

condiciones similares, favoreciendo d e ' é s t a manera la creación de nuevos 

puestos de trabajo; principal objetivo del actual gobierno. 

.2 Importancia 

E l estudio permi t ió caracterizar y analizar las principales variables 

económicas , de comerc ia l izac ión y sostenibilidad, del principal centro 

herbolario de plantas medicinales amazón icas del país, e laborándose sobre 

ésta base, una propuesta de plan de negocios que coadyuve a incrementar y 

mejorar la calidad del empleo adecuado y permanente, mejorar los ingresos de 

los trabajadores sin desmedro de la sostenibilida i de los recursos renovables 

que se utilizan n el proceso. 
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C A P I T U L O I I : 

M E T O D O L O G Í A 

2.1 Tipo de Investigación 

Investigación No Experimental 

2.2 Diseño de la investigación: 

Diseño Transeccional o Transversal Descriptivo - Estudio de caso Centro 

I lerbolario Pasaje Paquita (HERNÁNDEZ, et ai 1998). 

E l estudio de caso permitirá mostrar de manera concreta la generación de 

empleo c ingresos en la cadena de agregación de valor en la actividad económica de 

comercialización de especies de uso medicinal en el centro herbolario pasaje 

paquito, desde su obtención hasta su consumo, y los cuellos de botella que enfrentan 

para obtener mejor productividad por su trabajo. Asimismo, el estudio de caso, 

permitirá elaborar el correspondiente plan de negocio pira el centro herbolario, que 

lo oriente a un desarrollo sostcnible en el mediano y larj.,3 plazo. 

En consecuencia podemos decir que el estudio de caso relata una situación 

real, describen los actores y su participación en la situación bajo análisis, buscando 

generar interés en ella con vista a mejorarla. Analiza,; la cadena de valor de un 

producto o actividad económica desde su producción í asta el consumo final y las 

recompensas que los actores reciben por su participación en la cadena, identificando 

los principales problemas a lo largo de la misma. 



19 

2.3 Población: 

Esta constituida por el número total de micro empresarios en plantas 

medicinales del Centro Herbolario Pasaje Paquito, así como los productores, 

extractores e intermediarios de la cadena de agregación de valor, a los que en su 

totalidad se aplicará la correspondiente encuesta estructi rada. 

2.4 Instrumento de Recolección de Información Primaria: Encuestas Estructuradas y 

Guía de Observación. 

Con la participación de un equipo interdisciplinario y luego de la prueba piloto 

correspondiente, se estructuró la encuesta para productores, extractores, 

intermediarios y comercializadores, así como la correspondiente guía de observación 

como método complementario para la identificación y descripción de situaciones 

problema no contempladas en la encuesta. 

Seguidamente se convocó y seleccionó un equipo de estudiantes universitarios 

alines al tema en estudio, procediendo a capacitarlos en los temas que la encuesta 

trata de medir, cuidando que los datos a obtener r ediante la encuesta cuenten con 

gran exactitud y fidelidad para reflejar con claridad a realidad observada. 

Simultáneamente, se realizaron coordinaciones muy estrechas con los 

representantes del centro herbolario y varias reuniones de con cieñe ¡ación con todos 

los actores involucrados, especialmente para que 1 rinden información fidedigna de 

la actividad que desarrollan. 
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LI día previsto para el levantamiento de la información, se procedió a codificar 

cada uno de los puestos de venta, asignándolos a cada uno de los encuestadores, 

quienes sólo encrestaron a los responsables de cada puesto de venta. 

Método de Recolección de Información Secundaría: 

Sistema propio de información del puesto de venta y de la asociación de 

herbolarios, banco de datos de instituciones públicas y de instituciones privadas, de 

acuerdo con una Guía de Análisis. 

Revisión Bibliográfica 

Se real zó una revisión de la literatura Etnobo ánica publicada sobre productos 

forestales No Maderables (PFNM) encontrada en t ibliotecas nacionales y privadas, 

en universidades y centros de investigación. Se ero ontraron pocos documentos con 

información referida a comercialización de plantas Medicinales amazónicas. 

Revisión de la Legislación 

Esta actividad comprendió dos fases: en una primera fase se identificaron y 

revisaron los dispositivos legales relacionadas a la vida silvestre, controles de 

colección, ccmercio, procesamiento, biodiversidad y acceso a recursos genéticos. L a 

segunda fase consideró la revisión de normas legales promotoras de la actividad 

económica, tributación, inversión y financ¡amiento. 

Revisión del Mareo Comercial 

Consistió en la revisión de las publicaciones de las instituciones relacionadas 

al comercie de plantas de uso medicinal, tanto púb cas (Ministerio de Agricultura, 
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INK! 7 ,NA, S E N A S A , A D U A N A S ) como privadas ( A D E X , Cámara de Comercio, 

Prompex). 

Información sobre Inversión 

Se ha definido la siguiente igualdad: 

I N V E R S I Ó N = Capital F i jo (activos f i jos + gastos preoperativos) + Capital de 

trabajo 

Mediante la encuesta, primero se determinó el capital fijo a base de la 

valor ización del sitio o espacio que ocupa, local, maquinaria, equipo, mobil iario; 

según su valor de mercado menos su depreciación lineal. 

Se valor izó sus intangibles como derechos de propiedad industrial, derechos 

de marcas y patentes, estudios definitivos, si los hubiera. Se pros iguió con los gastos 

de registro e inscripción, gastos por investigaciones, gastos pre operativos. 

Luego se valor izó el inventario actual de sus mercader ías y productos en 

proceso, para finalmente establecer su capital disponible o liquidez para la 

adquis ic ión de productos o pago de servicios, al momento de la encuesta. 

In formación de Ingresos 

Se estableció la siguiente igualdad: 

I N G R E S O T O T A L =• Ingresos por ventas + Ingresos por otros conceptos. 

Para determinar el ingreso por ventas, se clasif icaron los productos en tres 

categor ías: fresco, seco y procesado, determinando primero el ingreso diario por 

cada una de las categorías, luego estableciendo el ingreso por mes y por año de 365 

días. Colateralmentc, se establecieron criterios que permitieron disminuir el efecto 

de variables exógenas como son: estacionalidad del producto, mayor ingreso diario, 



22 

menor ¡ngrcso diario, meses de mayores venias y meses de menores ventas. A base-

de estos criterios, se proyectó el ingreso anual por ventas para el año 2002; para los 

siguientes cuatro años, se establecieron con los encuestados los índices para 

proyectar los ingresos, a base de su conocimiento histórico de sus ventas y las 

condiciones a futuro establecida por especialistas en esta actividad comercial. 

Para establecer los ingresos por otros conceptos, se consultó a los encuestados 

cuanto Ies representaba el cobro de honorarios por consulta, diagnóstico y 

tratamiento, cura de síndromes culturales, baños de florecimiento y chamanismo; 

tratando de verificar la certeza de esta información mediante cruce de información y 

aplicación de preguntas complementarias. 

Información de Generación de empico 

Se estableció la siguiente igualdad: 

T O T A L E M P L E O = Empleo adecuado + Empleo eventual 

Donde: 

Empico adecuado = personas que trabajan por lo menos 35 horas por 

semana, se expresa en horas/hombre. 

Empleo eventual = Personas que involuntariamente trabajan menos de 

35 horas por semana, se expresa en horas/hombre. 

Para determinar la generación de empleo, con cada encuestado y para cada 

trabajador, se estableció el número de horas que labora por día, el número de días 

que labora por semana y por mes, lo que permitió obtener el número de horas 

trabajadas por mes, cantidad que dividida por 35 nos permitió establecer el número 

de puestos de trabajo generados (Adecuados y eventuales). 
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Información de pago de remuneraciones 

Se estableció para cada uno de los trabajadores permanentes y eventuales, el 

monto de su remuneración, la frecuencia de pago y la relación familiar con el 

responsable del negocio. Determinado el importe mensual de la remuneración de 

cada trabajador, ésta es luego comparada con el valor de una remuneración 

apropiada para separar el empleo adecuado del sub empleo por ingresos que sería de 

175 dólares mensuales. ( Y A M A D A , 1996). 

Información sobre especies más comercializadas 

En el estudio se presenta una base de dalos en SPSS consignando en detalle la 

información de cada una de las especies de uso medicinal identificadas en el centro 

herbolario. La información sobre las especies más utilizadas se obtuvo por la 

frecuencia de la presencia de cada especie en el puesto de venta, así como en la 

bibliografía, en entrevistas dirigidas o abiertas según el caso, a vendedores, a 

colectores, productores, expoliadores y consumidores. 

Procesamiento de la información 

2.4.1 Etapa Preliminar: 

a). Elaboración de Encuesta Estructurada, guía de observación y guía de 

análisis. 

b). Aplicación de Prueba Piloto: 

Permitió identificar y corregir preguntas ambiguas, mal definidas, etc. 

2.4.2 Etapa de Campo: 

a). Levantamiento de Información Primaria: 
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Se realizó a través de las encuestas estructuradas y de la guía de 

observación, a cada micro empresario en los puestos de venta del centro herbolario 

pasaje paquito. 

h). Colecciones Botánicas: 

Se realizaron colecciones botánicas de todas las especies de plantas 

medicinales (frescas o secas) que se comercializan en el centro herbolario pasaje 

paquito, a los mismos que se les aplicará el tratamiento respectivo de herborización 

de muestras, que consiste en: 

Colección: Se colecto 4 muestras (fértiles » infértiles) de cada especie de 

planta medicinal, cada especie colectada fue registra*, i mediante un dalo codificado 

y anotándose algunas características morfológicas externas, como: hábito, posición 

de hojas, presencia o ausencia de estípulas, presencia o ausencia de látex, color del 

látex, presencia o ausencia de glándulas, presencia ríe flores, coloración pélalos y 

sépalos, tipo d inflorescencia, tipo de frutos. 

Prensado: Las muestras colectadas fueron puestas y extendidas sobre 

papel secante 'periódicos), de modo que trate de mostrar todas sus características, 

posteriormente jada muestra fue intercalada con lái.linas de aluminio y láminas de 

cartón poroso formando una pila, la misma que fue sujetada por los extremos con 

una prensa de madera y correas. 

Secado: Las muestras prensadas fueron puestas sobre el secador, 

conformada por cocinas de resistencia, todo este proceso se desarrolló a una 

temperatura aproximada de 65°C durante 36 ó 48 horas. 
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Montaje: Las muestras secas fueron montadas (pegadas) utilizando 

goma, sobre láminas de cartulina Duplex de medidas 35 cm. por 45 cm. (medidas 

estándar del herbarium amazonensc-Facultad de Ciencias Biológicas). 

Determinación: Las determinaciones botánicas se realizaron usando: 

bibliografía especializada (Flórulas, Claves de identificación, etc.) y Exccicalas de 

herbarium, y para la clasificación taxonómica se utilizó el sistema de Arthur 

Cronquist, 1982. 

2.4.3 Etapa de Gabinete. 

a) . Procesamiento de los datos: 

Mediante la estructuración de cuadros, tablas y gráficos. 

b) . Análisis e interpretación de información: 

Se estableció por cada variable, la técnica de análisis de los datos según 

la escala de medición y la necesidad de información correspondiente, 

desarrollándose los siguientes procesos: 

Análisis Exploratorio 

Mediante el procedimiento Explore de SPSS se procedió a examinar 

visualmcntc las distribuciones de valores para varios grupos de datos, para realizar la 

prueba de homogeneidad de los datos en caso fuera necesaria. 

Tablas de distribución de frecuencias 

Se elaboraron las tablas correspondientes en forma directa para el caso de 

variables cualitativas y previa categorización en el caso de variables cuantitativas; 

dichas tablas nos permitieron establecer las frecuencias absolutas y relativas para 
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cada categoría, así como la frecuencia acumulada. Seguidamente se visualizaron 

algunas variables mediante histogram as de frecuencia y gráficos de barras. 

Estadística Descriptiva 

Se calculó el rango, media, desviación estándar y vananza, para veinte 

variables cuantitativas, con la finalidad de establecer los índices de tendencia central 

(Media, mediana, moda y suma), de posición (cuartiles y centilcs), de dispersión 

(Desviación estándar, variancia, rango, valor mínimo y máximo) y de distribución 

(Asimetría y Curlosis), de una variable numérica. 

Análisis de datos categóricos (Crosstabs) 

Mediante el procedimiento Slalistics/Summanzc/Crosstabs, se calculó 

algunos estadísticos como los índices Chi cuadrado de independencia y algunos 

índices de asociación basados en A' 2. 

Pruebas no paramétricas 

Se procedió a su aplicación consider indo que trabajamos con una 

muestra relativamente reducida de dalos, algu ías variables no siguen una 

distribución determinada y las variancias difieren cnt-e ellas, etc.; los procedimientos 

aplicados son los siguientes: 

Prueba de Chi-Cuadrado 

Permitió comparar, a través del estadístico X2, las posibles diferencias 

entre las frecuencias observadas en la distribución de una variable y las esperadas en 

razón de una determinada hipótesis o supuesto. (Stí listies / Nonparametric Tests / 

Chi square). 
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Complementariamente, se estableció comunicación con los actores y sectores 

involucrados directamente en el uso y comercio de plantas medicinales, obteniendo 

importante información mediante el diálogo y la discusión. Se ha asesorado a 

productores, recolectores e intermediarios sobre la importancia de realizar la actividad 

comercial de manera legal y sostenible. 
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C A P I T U L O I I I : 

MARCO T E O R I C O 

3.1 Marco Histórico 

Históricamente, merced a unos documentos súmenos, se tiene conocimiento 

de que ya 4000 años a. C, existían descripciones de cómo, qué parles y en qué dosis 

tenían las plantas propiedades curativas. Hasta finales del siglo X V I I I , el arte de 

sanar estuvo estrechamente ligado a las plantas medicinales. Es en esta época cuando 

la química se desprende de sus lastres alquímicos y permite conocer la composición 

de los vegetales. Más tarde, con el desarrollo de la fisiología, se pudo verificar la 

actividad de las plantas empleadas como curativas, determinando su mecanismo de 

acción sobre tal o cual órgano. La correlación entre la estructura química de los 

constituyentes y la acción fisiológica dio lugar a un paulatino pero constante 

desplazamiento cu el uso de la planta medicinal como tal a favor de los principios 

activos que la componían, ya fueran obtenidos directamente a partir de ella, ya 

Hieran sintetizados. (FERNÁNDEZ, Q., M PAULINA, 1998). 

La flora amazónica peruana constituye una de las mayores reservas de 

recursos fítoterapéuticos. En efecto, desde los primeros años del encuentro con los 

europeos, las propiedades curativas de las plantas medicinales peruanas atrajeron la 

atención de los recién llegados. Ya en 1649 los Jesuítas, en el libro "Shedula 

Romana", publican el ler. Informe sobre la "quina" o "cinchona" (Cinchona 

officinal is). De esta planta se obtienen diversos alcaloides fenólicos entre ellos la 

quinina, utilizada durante mas de 300 años para curar la malaria. 
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Desde estos lejanos anos a nuestros días numerosas especies lian sido 

estudiadas, obteniéndose de ellas importantes compuestos biológicamente activos 

que han contribuido a aliviar las dolencias de la humanidad. Entre las ultimas se 

cuentan la "sangre de grado" {Crotón lechlerí) y la "uña de gato" (Uncaria 

tomentosa), (Uncaria guianensis) (MEJIA & RENG1FO, 1997). 

La información que se tiene de la flora amazónica difícilmente alcanza al 5% 

de las 60 a 90 mil especies que se estima existen en esta región. Los pueblos 

amazónicos han utilizado entre 2000 y 3000 especies de plantas con propiedades 

medicinales. En la región noroccidcntal de la amazonia, Schultcs (1990) ha 

estudiado 1516 especies medicinales y tóxicas. 

En la amazonia peruana Brack (1993), considera 'M40 especies útiles, de las 

cuales 1044 tienen uso medicinal. El I IAP catalogo 322 especies de uso medicinal y 

un estudio en la ciudad de Iquitos preciso que se utiliz; 342 especies comúnmente 

(Mcjia & Rengiío, comentario personal) 

E l caucho cuya explotación empezó en la última < écada del siglo X I X , llegó a 

representar el principal producto de exportación. 

En el año 1971 viene el "boom" del petróleo, al hallarse crudo en trompeteros. 

Desde 1970 el narcotráfico ha distorsionado la economía de nuestro país. 

Actualmente, la uña de gato es uno de los principales productos requeridos por 

países de Norteamérica y Europa. 

E l mcrcadillo de plantas medicinales se inició aquí a luíales de la década de 

los 60 con las señoras María de Mañeros y María d : Yap. En 1994 existían 28 

puestos de venta, en su mayoría bajo la responsabilidad de una mujer. Podríamos 
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decir que esta actividad de comercialización es un espacio donde las mujeres pueden 

desarrollar y generar ingresos económicos. En 1999, existían 32 puestos de venta en 

esta zona y, además de éstos, una ampliación de 10 puestos adicionales donde las 

productoras vendían directamente sus productos. Desde 1997 se han establecido 

siete puestos permanentes atendidos por mujeres; la mayoría de ellas se ha 

especializado en plantas frescas. ( G A L Y , RENG1FO Y O L I V I E R , 2000). 

Marco Teórico 

El Norte busca una biodiversidad de bajo costo, una materia prima 

económica, pero no esta dispuesto a ofrecer al Sur una tecnología igualmente 

económica. "Mientras pretende hacernos creer que la biodiversidad es patrimonio de 

toda la humanidad porque de ella depende nuestra sobre vivencia, defiende su 

propiedad privada sobre la ciencia y un caso claro es el de la medicina" (PONCE 

C C V A L L O S , 1992); hasta conseguir la materia prima o el compuesto activo se 

pretende convencernos de que es un bien de toda la humanidad, cuando se produce 

el remedio, este no es accesible a toda la humanidad y se vende en los países de 

origen, a precios excesivamente caros. (BUITRON, 1998). 

Se requiere de las empresas trasnacionales ser partícipes de los esfuerzos 

de preservación y uso de la biodiversidad c invertir en la domesticación de las 

plantas cuyos productos son hoy de manejo extractivo. La domesticación es la única 

forma de convertir estos productos en cultivos estandarizados, maximizando la 

concentración del producto activo y hacer más confiable y eficiente su producción. 

. (TOLEDO, 1994). 
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L a diversidad biológica y ant ropológica (conocimiento ancestral de uso 

de plantas y animales) ofrecen un inmenso potencial para llevar al mercado nuevos 

productos hoy desconocidos fuera del ámbi to amazón ico . E l desarrollo de este 

potencial exige una decis ión de inversión para la invest igación y promoc ión de su 

ut i l ización, consumo y demanda en los mercados . (TOLEDO, 1994). 

Respecto al mercado, inversión y empleo podemos indicar que: en eí 

Perú, a partir de 1996-1997 la P E A se incrementa alrededor de 400,000 personas 

anuales; pues no solo hay que considerar el crecimiento demográ f i co sino el 

incremento sostenido de la tasa de part ic ipación, que ha variado por el ingreso de las 

amas de casa y de estudiantes al mercado laboral, actuando en sentido contrario la 

mortalidad, el desaliento para buscar trabajo y la migración al exterior. Esto se debe 

a la crisis recesiva que afecta nuestra economía, la que reduce el ingreso de la 

famil ia y obliga a parte de sus miembros a buscar un ingreso adicional. Estamos ante 

un típico círculo vicioso: la recesión disminuye los ingresos famil iares, hay menor 

demanda inlcrna, menos ventas y menor oferta de empleo (incluso despidos), pero 

sube la oferta de fuerza de trabajo, que encuentra menos oportunidades y se ve 

obligada a crear un autoempleo mas precario y con menos ingresos ( S A S E , 2000). 

A manera de d iagnóst ico de la si tuación del empleo en el Perú, podemos 

señalar que el desempleo en nuestro país es relativamente bajo, ha fluctuado entre 

4.2 y 5.8% en los úl t imos treinta años (porcentaje que resulta del promedio entre el 

desempleo urbano que se ubica entre 8-9% y el rural que se ubica en 2%) . Sin 

embargo, lo que sí es sumamente elevado es el subcmplco, que se define como las 

personas que ganan menos de 175 dólares mensuales. Se calcula que actualmente el 
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51.4% de la Población Económicamente Acliva (PEA) está subempleada, lo que 

représenla a 6.18 millones de personas. A l no tener seguros o subsidios contra el 

desempleo muy pocos pueden darse el lujo de estar buscando empico y optan por 

inventar su propio puesto de trabajo, por lo general en actividades de baja 

productividad e ingresos (ORTIZ DE C E V A L L O S , 1998). 

Según el estudio "Factores de la Organización del Mercado de las 

Plantas Medicinales en iquilos" mencionan que la utilización por la población de 

aproximadamente 5ÜÜ plañías medicinales, 134 de ellas en forma comercial en el 

Pasaje Paquito de Iquilos, contribuye -en forma destacada- al cuidado de la salud y 

a la generación de ingresos económicos en el poblador amazónico. De estas plantas, 

solo 19 tienen un alto valor comercial.. 1.1 potencial de la comercialización de 

plantas medicinales es todavía muy gram e, pero el mal manejo actual de estos 

recursos naturales nos puede llevar a un . situación crítica. E l total de especies 

comercializadas en el mercado de Belén es de 134. ( G A L Y , et Í//, 2000). 

Para el caso de la Amazonia el tema prioritario de discusión sobre 

biodiversidad no deberá ser el de preserva ción, sino el de cómo se utiliza y se vende 

con producios que contribuyan al bienestar c ingresos del hombre amazónico en 

forma sosteniblc. La biodiversidad será protegida siempre que la gente obtenga 

beneficio de el la.(TOLEDO, 1994) 

La estrategia de desarrollo c:bcrá plantearse mediante una economía de 

valor agregado (recurso y conocimiento étnico), dejando en el pasado el paradigma 

de desarrollo mediante una economía pi inaria-exporladora que a través de los años 
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sólo ha servido para sustentar economías de otros países importadores de materia 

prima. 

3.2.1 Mercado 

Según ( Z A Y A 1995), el éxito de una empresa comercial depende 

esencialmente de su mercado. Los problemas más difíciles, más numerosos y 

potencialmente más costosos en el desarrollo de nuevas producciones son los 

problemas de mercado. La definición del proyecto debe pasar a través de varias 

interacciones del circuito siguiente: 

En general, se puede decir que la identificación del mercado (y por 

consecuencia del producto y de las plantas a sembrar) es la etapa más decisiva del 

proceso. Este proceso de definición debe permitir contestar las siguientes preguntas: 

Cuál será el producto final?, Cuál es la calidad requerida y con qué tolerancia?, Cuál 

es la capacidad local de producción de material vegetal?, Cuál es la capacidad de 

transformación necesaria?, Cómo varían las propiedades de la materia prima en 

relación al terreno, el clima y el material genético de las plantas?, Cuáles serán los 

costos de producción y de transporte?, Cómo se diversificará la producción? 

( Z A Y A , 1995). 
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El comercio de plantas medicinales en 1996, alcanzó mil trescientos 

millones de dólares americanos, 95% del mercado es en materia prima o plantas 

desecadas. Siendo la apreciación predominante de "lo más crudo es lo más natural'* 

( B R A C K , 1999). La filosofía del "Retorno a lo Natural", es una tendencia y no una 

moda, es ir gradualmente de la medicina alopática hacia la natural con predominio 

de lo preventivo a través del uso de productos ofertados lo más naturales posible, 

"Natural de lo Natural'". 

La corriente denominada ecológica tiene sus orígenes en el siglo pasado 

con la compra directa en chacras familiares. Esto creó un espacio para la 

certificación ecológica, con entidades independientes no vinculadas a actividades 

productivas. La denominación de certificación ecológica, orgánica ó biológica es 

usada indistintamente como un medio para que los productores puedan comercializar 

sus productos garantizando la naturaleza de los mismos. Esto conlleva a un 

sobreprecio en la venta porque ía demanda actual es mayor que la oferta. La 

certificación orgánica se confunde con el control de calidad y análisis, el no uso de 

productos químicos no es suficiente, la ccrtiílcación involucra todo el proceso de 

producción, y además aspectos sociales, culturales y económicos (LOPEZ, 1999). 

Los eco-negocios son empresas que se orientan a generar rentabilidad 

económica positiva y, al mismo tiempo, son eco-eficientes porque tienen viabilidad 

económica, social y ambiental, o sea, que generan rentabilidad ambiental positiva. 

Desde cl punto de vista de la gestión del negocio tienen una Tasa Interna de Retorno 

(T IR) positiva, y, desde el punto de vista de la gestión ambiental tienen una Tasa de 

Retorno Ambiental (TAR) también positiva. 
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Los eco negocios tienen algunas características importantes, entre las 

que cabe mencionar que producen igual o mayor riqueza con menos desperdicios y 

son de bajo riesgo a futuro; generan empico local y dejan riqueza en el lugar de su 

ubicación, al menos en parte; manejan mejor los recursos escasos y reponen los 

deteriorados; generan mayor valor en la empresa por aumentar su compctitividad y 

por orientarse a mercados "verdes"; previenen los impactos negativos en lugar de 

tenerlos que remediar; y tienen referencia positiva en los mercados financieros y 

facilitan el acceso a créditos prefcrcncialcs (green funds).(BRACK, 2000). 

En una economía de mercado, el capital de inversión pública y privada 

será atraído por las mejores oportunidades de generación de riqueza en términos de 

rentabilidad, flujos de caja positivos en el corto plazo y mínimos riesgos. Es 

probable que la Amazonia en general, por su distancia a los mercados, fragilidad y 

bajo potencial productivo, no sea atractiva para la inversión privada sin los subsidios 

y exoneraciones del pasado. 

Durante los próximos 40 a 50 años, es previsible que la economía de 

mercado globalizada se consolide como modelo predominante del desarrollo de los 

países. Por lo pronto, surgen nuevos paradigmas para orientar la capacidad de las 

sociedades de ajuslar las fuerzas liberales ("mano invisible") del mercado en la 

asignación de recursos. Los paradigmas de primer orden son: 

Eficiencia y compctitividad: Basados en el uso de ventajas comparativas 

y la filosofía de Calidad Total, como base de la generación de riqueza y desarrollo. 

E l uso racional y cuidado de los Recursos Naturales: Incluyendo la 

utilización y la protección de la biodiversidad y la conservación de los ecosistemas y 
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Con el portafolio de bio-eomcrcio (que se actualiza e incrementa en 

(orina permanente) se justifica la creación del Fondo de Inversión de Capital de 

Riesgo, el cual aporta el capital semilla necesario para lanzar al mercado tales 

emprendimientos. Debiendo garantizarse la calidad del portafolio. (Salazar, 2001). 

No basta la inversión a secas, se requiere que esté acompañada de 

creatividad, de valor agregado, para hacerla verdaderamente dinámica, con 

capacidad de asegurar el crecimiento de la empresa y el lugar donde se realiza. 

3.2.3 Empleo 

De los 11.3 millones de personas que están trabajando en el país (es 

decir, los que están adecuadamente empleados y los sub empleados): el 35% se 

encLicnlran en el sector privado, que incluye a la gran, mediana, pequeña y 

microemprcsa, el 10% en el sector público, el 53% en el aulocmplco y el 2% en 

servicio domestico ( I IAP, 2000). 

En Loreto, de acuerdo con el censo de 1993, la PEA fue de 200,259 y la 

Población Económica No Activa fue de 174,329 (total 374,588), siendo la PEA el 

29.1% de la población total. De este total la PEA ocupada es de 30% y la PEA 

desocupada alcanza a 70%. (SASE,2()00) 

Por otro lado, el nivel educativo aumenta la productividad de las personas 

en el mercado laboral. En este sentido, la mayor parle de los recursos públicos y 

privados que se destinan a la educación tienen como contrapartida un efectivo 

aumento en la productividad de los individuos que se refleja en mayores ingresos y 

bienestar para ellos mismos, sus familias y la sociedad como un todo (Yamada, 

1996). 
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Para Loreto, según el censo de 1993, el nivel educativo y formación 

profesional de la P E A tiene valores desalentadores si consideramos que con 

educac ión superior habían 31,314 personas (16%) , con educac ión secundaria habían 

63,648 personas (32%) y con educación primaria o sin educac ión habían 105,297 

personas (52%) . 

3.2.4 Invest igación 

Las exigencias para el desarrollo de productos derivados de las plantas a 

través de la invest igación toman en consideración: i) seguridad del producto 

( loxicidad / ef iciencia), ü) direeeionalidad hacia compuestos de síntesis o naturales, 

i i i ) generación de referencias relcvanles - monogra f ías - y, iv) e laborac ión de lisiados 

de plantas promisorias. A nivel industrial las exigencias se circunscriben a: i) 

abastecimiento estable, ¡i) alta calidad, i i i ) tecnologías adecuadas, iv) inversión en 

invest igación. ( B R A C K , 1999). 

Para el desarrollo económico de las plañías con principios acl ivos y de 

sus productos derivados se requiere: i) conservar y desarrollar el recurso genét ico, i i ) 

coordinar, complementar, sistematizar y publicar los resultados de la invest igación, 

i i i ) preparar monogra f ías oficiales para plantas, partes de ellas, principios activos y 

extractos, iv) establecer normas de calidad, v ) coordinar estudios e investigaciones 

con entidades internacionales, para fortalecer el reconocimiento de plantas y 

extractos (sello), y para el desarrollo de monogra f ías con la O M S y la entidad 

Europea de Cooperac ión Cient í f ica en Fitoterapia ( L S C O P ) . Debe evitarse lo 

sucedido con la quina, que el mejoramiento genét ico y el manejo productivo se ha 

desplazado a Indonesia ( L O Z A N O , 1999). 
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Hersil realiza invest igación Etnobotánica con comunidades indígenas en 

i) ident i f icación y selección de especies útiles y ¡i) colecciones de plantas 

(recolección, caracter ización de la especie, evaluación biológica, selección y estudio 

agroeco lóg ico) y c lonación para uniformizar. En la eva luac ión bio lógica es 

importante la prueba de toxicidad, lo que permit i rá pasar al proceso de manufactura 

que incluye la formulación, balance de principios activos y excipientes, control de 

calidad ( I S O , H A C C P ) , fabr icación de lotes piloto, control de calidad de proceso, 

envasado. Luego se realizan las pruebas cl ínicas en tres fases: i) fa rmaco logía 

humana aguda, i i ) uso terapéut ico con pacientes con patología, y i i i ) ensayo 

terapéut ico final ( S I L V A , 1999). 

En el Perú existe un gran interés por el anál is is de plantas amazón icas . Var ios 

laboratorios tienen programas de estudio de los principios activos y de la actividad 

farmacológica. Las principales instituciones dedicadas a estos trabajos son el 

Instituto de Recursos Naturales y Terapéut icos y el Instituto de Fi loquímica aplicada, 

en la Universidad Nacional Mayor de San Marcos, la facultad de qu ímica de la 

Ponti f icia Universidad Catól ica del Perú y la facultad de medicina de la Universidad 

Peruana Cayetano I lcredia. Otras instituciones que investigan con m á s or ientac ión 

en cuanto a su uso, como es el caso del Instituto de Medicina Tropical de EsSalud, el 

I I A P . 

3.2.5 Aspectos Legales 

Respecto al marco legal vigente relacionado a la biodiversidad, es 

necesario mencionar la siguiente legislación: Art ículos 66 y 67 de la Const i tuc ión 

Polí t ica del Perú, Decreto. Legislativo N° 613-Cód igo del Medio Ambiente y los 
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Recursos Naturales, Decreto Legislativo N° 653-Ley de Promoción de las 

Inversiones en el Sector Agrario; Ley N° 26505-Ley de Tierras, Ley No. 26821-Ley 

Orgánica Para el Aprovechamiento Sostenible de los Recursos Naturales; Ley No. 

27037-Ley de Promoción de la Inversión de la Amazonia; Ley No. 27300-Lcy de 

Aprovechamiento Sostenible de las Plantas Medicinales Ley No. 27308-Lcy 

Forestal y de Fauna Silvestre, Convenio Aduanero Peruano Colombiano. 

Respecto de la Ley 27037-Ley de promoción de inversión de la 

amazonia, tiene por objeto promover el desarrollo sostenible e integral de la 

Amazonia, estableciendo las condiciones para la inversión pública y la promoción de 

la inversión privada. El art. 12.3 respecto al impuesto a la renta indica, que los 

contribuyentes de la amazonia que desarrollen principalmente actividades agrarias 

y/o de transformación y procesamiento de los productos calificados como cultivo 

nativo y/o allernativo en dicho ámbito (considera a la uña de gato y achiote usadas 

también como plantas medicinales), estarán exonerados del impuesto a la renta. En 

cuanto al IGV el art. 13.1 indica que los contribuyentes ubicados en la amazonia 

gozarán de la exoneración del IGV, para el caso de venta de bienes que se efectúe en 

la zona para su consumo en la misma, los servicios que se presten en la zona, 

también las empresas se encontrarán exoneradas del impuesto extraordinario de 

solidaridad y del impuesto extraordinario a los activos netos (art. 15). Y finalmente 

se establece la devolución del IGV a las empresas por los bienes adquiridos fuera del 

ámbito que abarca este dispositivo y cuya aplicación vence el 31.12.02. 

Es importante resallar la promulgación de la ley N° 27300-Ley de 

aprovechamiento soslcnible de las plañías medicinales, teniendo en cuenta su 
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armonizac ión y complcmcntac ión con la Ley de salud, Ley de bioseguridad para los 

riesgos biotecnológicos y la ley forestal y de fauna silvestre, entre otras, así como la 

generac ión de un fondo para favorecer la invest igación y desarrollo, p romoc ión y 

producc ión, de las plantas medicinales; la e laboración de la Farmacopea Herbolaria 

Nacional con el correspondiente estudio monográ f i co de cada planta y, la Guía 

terapéut ica de plantas medicinales ( C A M P O S B A C A , 1999). 

Siendo la b ioprospección la rula más utilizada por las megaempresas de 

la industria farmacéut ica, que les permite identificar en nuestros países plantas de 

uso medicinal conocidas ancestralmente por nuestras comunidades indígenas, lo que 

hoy se viene en denominar como "biopi rater ía" , y contra la cual no exist ían 

mecanismos ni polí t icas eficientes para proteger derechos intelectuales y asegurar 

que los beneficios regresen al país o población de origen. 

Sin embargo, con fecha 10 de Agosto de 2002, se publ icó la L e y N° 

27811 - Que establece el rég imen de protección de los conocimientos colectivos de 

los pueblos indígenas vinculados a los recursos b io lógicos; que convenientemente 

¡mplementada permit i rá resguardar el capital conocimiento de nuestras comunidades 

amazón icas . 

En el transcurso de este capítulo, hemos desarrollado el marco teór ico 

correspondiente, se han descrito las definiciones más importantes, las caracter íst icas 

exlernas e internas que influencian el lema en esludio y, los trabajos que más 

semejanza tienen con el nuestro, aún cuando éstos son muy escasos debido al sesgo 

económico de la mayoría de las variables bajo estudio. 
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Marco conceptual 

La experiencia ha mostrado que países estancados no generan empleo, 

también está demostrado que el crecimiento por sí solo tampoco es suficiente para 

generar empleo. Sin embargo, lo diferente que tenemos hoy día es que se está dando 

esta posibilidad de crecimiento en un nuevo contexto estructural que se caracteriza 

fundamentalmente por dos factores. El primero es la globalízación, lo que significa 

que los países están funcionando en economías abiertas, donde la competí ti vidad 

internacional pasa a ser un factor importante en la determinación del crecimiento. E l 

segundo es la privatización, el Gobierno ha dejado de ser un empleador; lo que 

quiere decir, que la generación de empleo depende del crecimiento de la inversión 

privada y de las empresas, que a su vez depende de la estabilidad de precios, 

estabilidad cambiaria, estabilidad macrocconómica, estabilidad en las reglas del 

juego y, equilibrio maerosocial, o sea que la sociedad pueda sentirse parle del avance 

económico. Basándose la estrategia de competividad en reducciones de costos, 

flexibilidad e inestabilidad laboral, con el objetivo que el empresario pueda 

demandar más mano de obra.(TOKM AN, 1999). 

Es irreal pretender que todos los trabajadores del país perciban 

remuneraciones que cubran una canasta mínima de subsistencia familiar, la afamada 

línea de la pobreza (alrededor de 350 dólares para una familia de 2 adultos y 3 niños 

en Lima metropolitana). Sobre la base de la Encuesta Nacional de niveles de vida de 

1994 nos indican que un 76.3% de los jefes de hogares en el país percibe ingresos 

inferiores al valor de la canasta de subsistencia, para la Selva rural el porcentaje es 



43' 

de 83.7%, debiendo incrementarse sus ingresos en 1,163% en promedio para poder 

mantener una familia; mientras que la economía peruana tendrá que 

producirlo(YAMADA, 1996). 

Ul problema laboral más importante del país no es de desempleo sino de 

bajos ingresos en los empleos existentes, fenómeno que se denomina 

equivocadamente Subempleo, cuya definición más clásica no esta asociada a una 

insuficiencia de ingresos sino más bien a la imposibilidad de trabajar el número de 

horas deseado, que arbitrariamente lian establecido en 35 horas semanales como 

mínimo, para ser considerado adecuadamente empleado. ( Y A M A D A , 1996). 

Por otro lado, una remuneración apropiada para separar el empleo 

adecuado del subempleo por ingresos sería de 175 dólares mensuales. La Canasta 

Básica Alimenticia por persona es de alrededor de 35 dólares mensuales, si se asume 

un 50% del presupuesto total en gastos no alimenticios, se estima entonces que una 

persona necesita 70 dólares mensuales como mínimo para vivir "adecuadamente". Si 

consideramos que la tasa de dependencia promedio es 2.5 (una persona financia los 

gastos de 2.5 miembros de la familia) es decir, el trabajo de dos personas financia la 

subsistencia de una familia de 5 miembros. ( Y A M A D A , 1996). 

Los conceptos de oferta y demanda cuando nos referimos a las variables 

de empleo y trabajo, significan: el trabajo es el insumo necesario para producir 

bienes y servicios. Por tanto, la oferta de trabajo corre a cargo de la fuerza laboral y 

la demanda de trabajo es ejercida por las empresas. Por otro lado, el empleo es la 

utilización del recurso humano para la producción de bienes y servicios. De esta 

manera, no existe contradicción alguna en el hecho de que el trabajador oferte 
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trabajo y demande un empico; mientras que el empresario demanda trabajo y en 

consecuencia, oferta empleos. ( Y A M A D A , 1996). 

Seguidamente, procedemos a definir ope rae i o nal mente las principales 

variables en estudio: 

a) . Trabajar: 

Disponer o realizar una cosa, con método y orden. Tener una ocupación o 

profesión remunerada; tener un empico. 

b) . Empleo: 

Acción y efecto de ocupar a alguien en un negocio, una comisión o un 

puesto, desde el punto de vista estrictamente económico, el empleo se mide en 

función de horas trabajadas y no de número de personas. 

E l empico es en su versión más simple una relación entre lo que tenemos 

de población y lo que tenemos de capitales para que esa población trabaje. 

c) . Empico Adecuado: 

Aquellos que trabajan jornadas semanales de 35 o más horas y ganan más 

de una canasta familiar de consumo, que equivale aproximadamente a 175 dólares al 

mes por ocupado. 

d) . Desempleo: 

Los que no tienen empleo y lo buscan activamente. 

e) . Mejoramiento de ingresos: 

O mejoramiento de la calidad del empleo, se refiere al cambio de 

condición de sub empleo a empleo adecuado. 
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I). Plantas medicinales: 

se consideran plantas medicinales a aquéllas cuya calidad y cantidad de 

principios activos tienen propiedades terapéuticas comprobadas científicamente en 

beneficio de la salud humana. Así mismo, precisa que las plantas medicinales son 

patrimonio de la nación, sin embargo, señala que las provenientes de cultivos pueden 

ser de dominio privado de acuerdo a la legislación aplicable(Ley 27300). 

Según N A L V A R T E et al (1999), se entiende por plantas de uso medicinal 

aquellas que tienen capacidad de producir principios activos que pueden alterar o 

modificar el funcionamiento de órganos o sistemas del cuerpo humano, ejerciendo 

una acción farmacológica que sirve como medicamento para aliviar enfermedades o 

restablecer el equilibrio orgánico, bajo dosis apropiadas. E S T R E L L A (1995) 

mencionado por N A L V A R T E , define a los medicamentos herbarios como productos 

medicinales acabados y etiquetados cuyos ingredientes activos están formados por 

partes aereas o subterráneas de plantas, u otro material vegetal, o combinaciones de 

éstos, en estado bruto o en forma de preparaciones vegetales. 

Por otro lado, podemos indicar que un concepto clave para entender la 

problemática del empleo es el de la productividad. En Estados Unidos, un trabajador 

promedio es responsable de algo más de 50,000 dólares de producción anuales. En el 

Perú, esa cifra se reduce a la décima parte, y en los países de menor desarrollo, 

puede ser un veinteavo, o aún menos. La explicación a estas diferencias es la 

productividad: cantidad de producto por persona (o cualquier otra unidad de 

insumo). 
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E l crecimiento de la productividad en todas las unidades de producción es lo 

que permite a las naciones triunfar en la competencia internacional. Ellas parten de 

sus ventajas comparativas y despliegan sus habilidades particulares creando sus 

propias oportunidades, de esta manera logran sus ventajas competitivas. La 

competitividad resulta ser la suma de todas las capacidades para asignar mejor y 

desarrollar más los acervos humanos y de capital. Debemos también tomar en cuenta 

que el proceso de globalización es una tendencia muy poderosa de la que es difícil 

escapar o abstraerse (China, con su tamaño y régimen político diferente, no ha 

podido), de manera que el empleo debe crearse para este escenario. Si bien el 

mercado no es todo, es la señal más importante, el regulador económico más 

inflexible, y también el activador más inmediato y menos costoso del crecimiento 

interno e internacional. 

Respecto a la inversión. El Banco Mundial indica que la variable más 

importante para explicar la generación del empico es justamente la inversión. Esta 

supone el punto de partida de toda nueva empresa, la ampliación de las existentes o 

del proyecto que crea empleo o genera ingresos adicionales. Como veremos más 

adelante, la inversión está condicionada por el nivel y tipo de tecnologías, acceso y 

dominio de los mercados, y la existencia de' recursos humanos calificados. 

Asimismo, un indicador muy importante es la inversión por población en edad de 

trabajar. Así tenemos, las dos caras de la problemática del empleo: la inversión, por 

un lado, y la población, por el otro. Mientras que los países desarrollados ahorran e 

invierten porcentajes apieciables (25-35%) de su elevado PB l y tienen un 
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crecimiento muy bajo de su población en edad de trabajar (cerca de uno o menor); 

Nosotros ahorramos c invertimos poco (17-20%) pero sobre todo tenemos 

crecimientos elevados de la población en edad de trabajar (3-3.5%) lo que reduce 

drásticamente este indicador (SASE, 2000). 

Seguidamente procedemos a definir las principales variables en estudio: 

X I 5 5 Inversión en Comercialización Sosten i ble de Plantas Medicinales: 

Montos de dinero colocados para la formación de microcmpresas de 

comercialización y procesamiento de plantas de uso medicinal, 

permitiendo generar empleo. 

X2 = Comercialización y Uso Soslcniblc de la diversidad de Plantas 

Medicinales: 

Actividad que maneja o utiliza con éxito los recursos disponibles de 

plantas medicinales, para que la producción satisfaga las necesidades de 

la población humana al tiempo que mantiene o mejora ía calidad del 

medio ambiente y conserva los recursos naturales 

i 

X3 * Generación de empleo: 

X31 - Empleo Adecuado y permanente 

X32 = Empleo eventual 
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C A P I T U L O I V : 

ANÁLISIS Y PRESENTACIÓN D E R E S U L T A D O S 

Los datos obtenidos mediante el trabajo de campo, se presentan a continuación en el 

mismo orden en que se plantearon los objetivos del estudio y cuya explicación sólo abarca 

este ámbito; sin embargo, los detalles adicionales que se requieran podrán extraerse a partir 

de las bases de datos que adjuntamos como anexos y también en formato digital. Los 

resultados corresponden a las encuestas aplicadas a 45 micro empresarios del centro 

herbolario pasaje paquito y adicionalmente a productores, acopladores y consumidores que 

participan de la cadena de agregación de valor en ta comercialización de plantas 

amazónicas de uso medicinal. 

4.1 Inversión, generación de empleo y mejoramiento de ingresos de los micro 

empresarios del centro herbolario pasaje paquito 

En este rubro, los resultados se muestran en el orden siguiente: Mercado, 

Inversión, Generación de empleo y Generación de ingresos, tal como se 

describen en modelos cconométricos. 

'1.1. i Mercado 

4.1.1.1 Demanda 

Con base en la encuesta realizada por el Instituto de medicina tradicional 

I M E T - I P S S ( S I L V A 1997), aplicada a personas mayores de edad, de diferentes 

niveles socioeconómicos, se ha establecido que el 82% utiliza alguna especie de 

planta medicinal en su atención primaria de salud o el de sus familiares directos y, la 
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mayoría de ellas cree en la existencia de síndromes culturales como el mal de gente, 

el susto, etc. 

Mediante entrevistas personales a los miembros más caracterizados de 

A V E P L A M L , se ha determinado que sus clientes pertenecen a todos los niveles 

socioeconómicos, radicados en la región o visitantes nacionales y extranjeros, en su 

mayoría con más de 18 años de edad, de diferentes niveles educativos, ocupaciones 

y estilos de vida. A l no existir registros de series históricas de volúmenes de venta de 

este centro herbolario, deberá considerarse puntualmente los datos consignados 

mediante esta encuesta como la demanda presente en el año base 2002, valorizada 

en SA I ' l l3,748.00 equivalente a U.S.$ 318,213.71 {Anexo 01) 

La proyección de la demanda según opinión de los propios 

microempresarlos deberá crecer a una tasa anual de 5% en los próximos cinco años, 

debido al resurgimiento de la fitoterapia como opción natural para la atención 

primaria de la salud; calculada en SA I " i 69,435.00 (U.S.S 334.124) y SA 

1,225,123.00 (U.S.S 350,035), para los años 2003 y 2004, respectivamente. 

4.1.1.2 Oferta 

La oferta en el centro herbolario esta conformada por 45 micro 

empresarios, que ofertan según inventario realizado 105 especies de plantas, siendo 

el promedio por puesto de 41 especies hasta un máximo de 78 especies. 
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Fami l i as 

Gráfico 1 : Familias con Mayor Número de Especies 

Fuente: Encuesta de los autores 

Respecto a los competidores, si bien el centro herbolario es el lugar de 

expendio más conocido a escala nacional, aparentemente no sucede lo mismo en el 

ámbito internacional, donde sus competidores locales y regionales han logrado 

posicionarse estratégicamente y ofertar sus productos con mayor efectividad. 

E l mercado de la oferta no es competitivo, tiene muy escaso valor 

agregado y productos procesados de baja calidad, sólo 14 de los encuestados (31%) 

aplican algún nivel de control y ninguno de ellos tiene estandarizado alguno de los 

procesos y el control sobre los mismos. 

E l mercado de oferta local es oligopólico y en el caso de algunas especies 

-como sangre de grado- es monopólico de cara al mercado exterior; por el tamaño 

las empresas pueden clasificarse como micro empresas debido a que el número de 

personas que laboran permanentemente en ellas no alcanza a 10 trabajadores. 
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La olería présenle de acuerdo a la encuesta realizada, se calcula en SA 

73,960 y el promedio por puesto en SA 1,643.56, sin embargo, el 50% de los puestos 

son menores a SA 400. Por otro lado, de la oferta total, SA 30,080.00 corresponden a 

productos frescos con SA 1,156.92 por puesto, SA 11,400 corresponden a productos 

secos con SA 2,280 por puesto, y SA 32,480 a productos procesados con SA 2,320 

por puesto. 

En cuanto a la proyección de la oferta, se estima que su tendencia será la 

de mantenerse en el corto plazo y de reducirse paulatinamente en el largo plazo, 

debido a que en su mayor parle la materia prima se obtiene mediante extracción del 

bosque; según la encuesta la oferta obtenida mediante extracción alcanza la suma de 

SA 67,620 (91 % ) y la obtenida de buerlos cultivados es de SA 6,340 (9 % ) . 

Respecto a los competidores regionales de A V E P L A M E , se han 

identificado a los siguientes: 

Cuadro N" 1: Relación de competidores regionales de A V E P L A M E 
N O M B R E DE L A EMPRESA S E D E 

Biologic export SAC Iquitos 

Productos Naturales amazónicos [quitos 

Chacruna Iquilos 

Amazonian natural products Iquilos 

Camu Camu export Iquitos 

Laboratorio Selva Iquitos 

Medicamentos amazónicos naturales Iquitos 
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4 .1J .3 Comercialización 

Se ha determinado que en la cadena de agregación de valor y 

comercialización de plantas medicinales participan los siguientes actores: 

Productores de Plantas Medicinales: Conducen pequeños huertos con 

plantas medicinales de tipo herbácea o arbustiva, generalmente usadas como plantas 

frescas y según la encuesta están ubicados mayormente en el sector Amazonas 

(proveen a 11 vendedores de plantas frescas exclusivamente) y sólo uno de ellos se 

provee del sector carretera Iquitos Nauta, pero si también consideramos a aquellos 

puestos que venden los tres tipos de productos (fresco, seco y procesado), 

encontramos que 23 son abastecidos por productores del sector Amazonas, 14 son 

abastecidos por productores del sector Carretera Iquitos Nauta, no siendo 

importantes los otros tres sectores de origen de materia prima. También es preciso 

indicar que de éste grupo, 17 vendedores obtienen su materia prima de áreas 

cultivadas (38%). 

Extractores: Se dedican a extraer las especies medicinales que crecen en 

forma natural en el bosque, según la encuesta proveen a 28 vendedores de 

A V E P L A M E (62%). 
i 

Intermediarios: 

Adquieren al remate las plantas medicinales a los productores y en 

algunos casos a los extractores y los trasladan y venden a los comercializadores y/o 

procesadores de A V E P L A M E , previo recargo en el precio, que dependiendo de la 

época del año (Régimen lluvial) puede subir hasta en 4 veces. 
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Procesadores 

Se encargan del procesamiento primario de algunas especies y consiste en 

cortar las cortezas en pequeños trozos y en otros casos en hacerlos láminas; o del 

procesamiento secundario que consiste en hacer mezclas o combinaciones de 

cortezas y diferentes insumos para obtener como producto final pócimas, licores, 

pomadas, amuletos, polvos, etc. 

Vendedores 

Son los encargados generalmente de expender el producto al consumidor 

final, algunos de ellos se dedican solo al expendio de plantas frescas (13 personas), 

uno de ellos sólo expende productos o cortezas secas, dos de ellos solo productos 

procesados y los 29 restantes comercializan los tres tipos de productos 

indistintamente. 

Respecto a los precios debe considerarse que generalmente al momento 

que un producto encuentra un mercado alcanza buenos precios, luego se pone de 

moda y suben sus precios, pero posteriormente los precios logran estabilizarse para 

después caer cuando la oferta rebasa la demanda. 

4.1.2 Inversión 

Otra de las variables importantes del presente estudio es la Inversión, que 

según la encuesta presenta las características siguientes: 
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CUADRO 2 : CARACTERÍSTICAS DE LA INVERSIÓN (S/.) 

C O N < ' K P i O S I N V E R S I O N F I J A C A P I T A L DI 

T R A B A J O 
I N V E R S I O N T O T A L 

SUMA 15,140.00 73,960.00 89,100.00 
PROMEDIO 336.44 1,643.56 1,980.00 
MEDIANA 300.00 400.00 750.00 
MODA 300.00 150.00 170.00 
I N V E R S I O N 

M I N I M A 
50.0(1 30.00 80.00 

INVERSION MAXIMA 2,000.00 10,000.00 11,000.00 
P E R C E N T I L 25 150.00 105.00 290.00 
P E R C E N T I L 75 350.00 1,750.00 2,000.00 

La inversión total es de S/. 89,100.00 (US $25,457- T .C . S/. 3.50 por I 

dólar), correspondiendo a Inversión Fija la suma de SA 15,140.00 (US $4,326) y para 

capital de trabajo SA 73,960.00 (US $21,131); siendo el promedio por 

microempresario SA 1,980.00 (US $ 566). Además el 25% tiene inversiones menores 

a SA 290.00 (US $83) y asimismo, el 75% tiene inversiones menores de SA 2,000.00 

(US$571). 

• inversion fija • capital de trabajo 

E S A 15,140 

(17%) 

• SA 73,960 | 

(83%) 

GRAFICO 2: COMPOSICION DE LA INVERSION 

TOTAL SI. 89,100 
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4.1.3 Generación de empleo 

Respecto a Generación de empleo adecuado o permanente y empleo 

eventual, se presenta en el siguiente cuadro: 

CUADRO 3: GENERACIÓN DE EMPLEO ADECUADO O PERMANENTE Y 

EVENTUAL. 

C O N C E P T O S E M P L E O E M P L E O T O T A L 
ADECUADO E V E N T U A L E M P L E O 

SUMA 149.25 8.58 157.83 
PROMEDIO 3.31 0.19 3.51 
MEDIANA 3.20 0.00 3.52 
MODA 2.40 0.00 2.40 
MINIMO 1.40 0.00 1.40 
MAXIMO 8.40 1.73 8.61 
PERCENTIL 25 2.40 0.00 2.40 
PERCENTIL 75 4.16 0.29J 4.27 

El empico total es de 158 puestos de trabajo, correspondiendo a Empico 

Adecuado 149 puestos y para empico eventual 9 puestos; siendo el promedio por 

encuestado de 3.51 puestos. Además el 25% genera puestos de trabajo menores a 

2.40 y asimismo, el 75% genera puestos de trabajo menores de 4.27, por cada 

encuestado. 
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• empleo adecuado • empleo eventual 

• 8.58 (5.5%) 

GRAFICO 3: COMPOSICION DEL EMPLEO 
TOTAL: 157.83 PUESTOS 

4.1.4 Generación de Ingresos 

Los datos referidos a esta variable se presentan en el siguiente cuadro: 

C U A D R O 4: T O T A L I N G R E S O M E N S U A L M E D I A N T E L A 

C O M E R C I A L I Z A C I O N DE PLANTAS M E D I C I N A L E S (S/.). 

CONCEPTOS T O T A L 
SUMA 92,400.00 
PROMEDIO 2,053.33 
MEDIANA 1,050.00 
MODA 1.051).00 
MINIMO 225.00 
MAXIMO 8,100.00 
P E R C E N T I L 25 487.50 
P E R C E N T I L 75 3,112.50 

E l Ingreso total es S/. 92,400.00; siendo el promedio por puesto de venta 

de S/. 2,053.33. Además el 25% genera ingresos menores a S/. 487.50 y asimismo, 

el 75% genera ingresos menores a S/. 3,112.50, por cada puesto de venta. 

Las empresas, además de los ingresos económicos generados por las 

plantas medicinales amazónicas tienen otro tipo de actividades. Sólo dos empresas 

manifestaron que dependían únicamente de este rubro, otra tiene una dependencia de 
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60% pero, para la gran mayoría ésta es menor del 50% y para algunas sólo es 

marginal. De estas, cuatro indicaron que este negocio representaba más de lo que es 

actualmente, pero que al caer el mercado, su importancia relativa al interior de las 

empresas disminuyó ( N A L V A R T E et al, 1999). 

Otro aspecto importante es la Época del año en que se generan los 

mayores ingresos, que se detallan en el siguiente cuadro y gráfico correspondiente: 

C U A D R O 5: MESES DE GENERACIÓN DE M A Y O R E S INGRESOS 

MESES F R E C U E N C I A P O R C E N T A J E P O R C E N T A J E 
A C U M U L A D O 

Diciembre 33 73.30 73.30 
Junio 7 15.60 88.90 
Enero 2 4.40 93.30 
Mayo 2 4.40 97.80 
Septiembre I 2.20 100.00 
T O T A L 45 100.00 100.00 

De 45 micro empresarios cncucstados, 33 de ellos (73.3%) coincidieron 

en que el mes de mayores ventas es Diciembre, debido a la tradición de realizar 

baños de limpieza o purificación para el inicio de un nuevo año y simultáneamente 

por la llegada de mayor número de turistas nacionales y extranjeros. 
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Diciembre Junio Enero Mayo Sept iembre 

GRAFICO 4: M E S E S DE MAYORES I N G R E S O S 

A partir de la información presentada, se puede estimar que para el caso 

en estudio, la densidad de la inversión para generar un puesto de trabajo es de S/. 

564.53; mientras que la máxima inversión encontrada para generar un puesto de 

trabajo es de S/. 1,277.50 

De acuerdo con el estudio de la demanda realizado a diferentes 

consumidores que asisten al mercado de Belén, se ha establecido que el 82% usa la 

etnofarmacología en la atención primaria de salud, sin descartar el uso de la 

medicina alopática. Este resultado concuerda con lo encontrado por el IMET , que 

establece para el mismo concepto el 86.78%. Asimismo, Z A P A T A , 2001 afirma: se 

calcula que cerca del 80% de la población nacional depende de las plantas 

medicinales, por dificultades económicas y de comunicaciones para acceder a los 

medicamentos industriales. 
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Respecto a la valor ización anual de la demanda de "pasaje paquito" del 

año 2002, hemos encontrado que la demanda presente que asciende a S/. 

I ' l 13,748.00; genera un saldo económico de S/. 294,029, haciendo un promedio de 

S/. 6,533.98 por micro empresario al año y de S/. 544.50 por mes, algo más del 

sueldo mín imo vital establecido en S/. 415.00. 

L a inversión total por microempresario establecida en S/. 1,980.00 es 

baja, lo que denota una dcs implcmcntac ión respecto a maquinaria, equipo y stock, lo 

que a su vez condiciona las posibilidades de desarrollo industrial. Este reducido 

capital de inversión también condiciona el acceso al crédi to por el alto nivel de 

riesgo que conl levaría su financiamienlo al no existir suficientes garant ías en bienes 

ó un fondo de garantía disponible; si a todo lo mencionado le agregamos el 

CNtraetivismo, los desperdicios, procesamiento inadecuado no estandarizado, baja 

calidad e informalidad de la actividad; podemos inferir porque este centro herbolario 

no ha logrado crecer y desarrollarse a la medida de su dilatada existencia. 

Respecto a la generación de empleo, se ha establecido que en promedio 

cada microempresario genera 3.51 empleos, los que casi en su totalidad 

corresponden a familiares directos y no remunerados, es decir, se trata de 

autoempleo o empleo independiente y el empleo famil iar no remunerado. E l total de 

lamiliares son de 197 personas y la inversión total es de S/. 89,100, lo que hace que 

la inversión por persona sea de S/. 452.28 y por persona mayor de 14 años sea de S/. 

736.40, mientras que la inversión promedio por empleo es de SA 564.53. 

S i comparamos este índice con la densidad de capital en procesamiento 

de camu camu o palmito de pijuayo que van desde 12,500 hasta 32,900 dólares, o de 
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la actividad forestal que es de 4,600 dólares y de la actividad agrícola que va de 

2,500 hasta 9,000 dólares ( I IAP, 2000). Nos demuestra que la baja densidad de 

capital encontrada sólo puede corresponder a actividades informales generadoras de 

subempleo y de bajos niveles de ingreso que no logran sobrepasar la línea de 

pobreza establecida en alrededor de 350 dólares para una familia de 2 adultos y 3 

niños en Lima metropolitana. ( Y A M A D A , 1996). 

En cuanto al sub empleo, ( T E A L D O , 2002) indica que: el tema es 

importante desde el punto de vista del denominado "Excedente Estructural" de 

trabajo, esto es, el número de trabajadores que podrían ser retirados de la 

organización, sin afectar la producción, ya que su productividad marginal es nula. 

Para el caso en estudio, los puestos de trabajo generados sufrirían una importante 

reducción teniendo en cuenta que el responsable del puesto de venta trabaja muchas 

veces el doble de las 35 horas semanales consideradas para estimar cada puesto de 

trabajo. 

En cuanto a los ingresos, el Mujo económico anual del centro herbolario 

asciende a U.S. $ 84,008.00, correspondiendo en promedio a cada microempresario 

US $ 1,866.84 por año y US $ 155.57 por mes. Todavía los niveles de productividad 

e ingresos de muchos de estos empleos independientes y microempresarios 

relativamente exitosos no les permiten superar el umbral de la pobreza crítica (cuyos 

gastos per capita no alcanzan para cubrir una Canasta de Consumo Mínima que 

incluye alimentos, para ingerir alrededor de 2,250 calorías y 63 gramos de proteínas 

diarias por individuo y oíros bienes y servicios indispensables) ni crecer ni 

desarrollarse. Por ello, las necesidades de mayor capital humano (vía mayor 
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capacitación laboral) y mayor capital financiero (a través de mayor acceso al crédito) 

son todavía apremiantes ( Y A M A D A , 1996). 

E l problema del país no es de desempleo, sino fundamentalmente un 

problema de ingresos y pobreza, lo que equivocadamente se denomina subcmpleo, 

porque al no existir esquemas de compensación al desempleo que permitan dicha 

situación, la población generó su autoempleo y/o su microempresa informal, cuyos 

ingresos se prevé están por debajo de su costo de oportunidad en el sector formal de 

la economía. 

4.2 Principales especies de plantas que se comercializan y técnicas üe 

conservación utilizadas 

4.2.1 Principales especies comercializadas 

Cuadro 6: PRINCIPALES ESPECIES DISPONIBLES EN LOS PUESTOS DE VENTA 

N° 
ORDEN 

N O M B R E 
COMUN 

N. 
C IENT IF ICO 

Familia F R E C U E N C I A P O R C E N T A A J E 

1 Piñón blanco Jatropa curcas Euphorbiaccae 45.00 100% 
2 Piñón negro 

o rojo 
Jaíropa 
gossypi/büa 

Euphorbiaccae 45.00 100% 

3 Caguena Ay apaña 
pal! asir is 

Asteraceae 38.00 S4% 

4 Lancetilla Alternanihera 
braseliana 

Amaranlhaceae 38.00 84% 

5 Uña de galo U¡icaria 
guianensis 

Rubiaeeae 36.00 80% 

6 Retama Cassia 
reticulata 

Fabaccae 35.00 78% 

7 Rosa sisa Tagetes 
erecta 

Asteraceae 35.00 78% 

8 Sharamasho Ocimun 
ainericanuni 

Lamiaceae 33.00 73% 

9 Abuta Abuta 
grandiflora 

Menispcrmaccac 32.00 7 1 % 

10 Vaca chupo Solatium 
mammosum 

Solanaceae 31.00 69% 
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Las especies de plantas que se indican en el cuadro anterior, han sido 

clasif icadas a base de su frecuencia de aparic ión en cada uno de los puestos de venia 

y no necesariamente corresponden a las de mayor importancia económica . Este 

inventario esta influenciado por la estacionalidad c l imát ica y la época de creciente o 

vaciante de los ríos, entre otros factores. 

4.2.2 Técn icas de conservación utilizadas 

Muchas plantas medicinales están amenazadas de ext inc ión o de graves 

pérd idas genét icas, debido a la demanda creciente, la explos ión demográ f i ca y la 

dest rucc ión masiva de habitat de gran riqueza vegetal. Es necesario establecer una 

base para la conservación de las plantas medicinales y garantizar un abastecimiento 

suficiente a las generaciones futuras, situando el problema en: Just i f icac ión de su 

empleo, Uso sosleniblc y Conservac ión. 

E l estudio del uso de las plantas en las sociedades tradicionales o 

l i lnobotánica, en el caso de nuestras plantas medicinales amazón icas es insuficiente 

y descontinuado, que no ha permitido el descubrimiento de nuevos productos 

derivados de las plantas, impidiendo que las organizaciones se beneficien de 

cualquier descubrimiento comercial basado en su conocimiento (patentes). Se 

persiste como el más frecuente medio para trasladar los principios f i losóf icos y 

enseñanzas mediante la t ransmisión oral entre generaciones o transgeneracionalidad. 
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Cuadro 6: TRASMISIÓN DE C O N O C I M I E N T O S D E USO DE P L A N T A S M E D I C I N A L E S 

CONCEPTO FRECUENCIA PORCKNTAJE % ACUMULADO 

Por olí as personas 3 6.7 6.7 

Por experiencia 

propia 

15 33.3 40.0 

Por medio de 

familiares 

27 60.0 100.0 

TOTAL 45.0 100.0 

Fuente: Encuesta de los autores 

En cuanto a la exacta ident i f icación de plantas medicinales, aún quedan 

muchas subespecies, variedades y formas (variantes genét icas individuales en el 

seno de una población) por identificar, estas subdivisiones son importantes ya que el 

efecto terapéut ico puede ser distinto de una variedad a otra. Tamb ién es necesario 

determinar su distr ibución y evaluar su escasez, o abundancia; la incorporac ión de 

nuevas plantas medicinales responde a conocimientos generados en el exterior (v . gr. 

L a guanábana para el tratamiento de ciertos tipos ele cáncer estudiado en Méx ico ) . 

E l centro herbolario tampoco cuenta con un catá logo de todas las 

especies que se usan con fines terapéut icos y que ellos comercial izan, estableciendo 

las categorías de cada una de ellas según el cód igo de la U I C N . 

L a provis ión de plantas medicinales al centro herbolario se realiza 

generalmente por recolección o extracción, sin embargo, el cultivo es preferible, con 

mucho, a la recolección del bosque, ya que no merma las poblaciones silvestres y 

reduce la composic ión variable a causa de diferencias ambientales y genét icas, en 
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muchos casos los empobrecidos habitat de plantas autóctonas son ya incapaces de 

abasteceré! creciente mercado de productos fitomed¡cíñales. 

E l manejo post cosecha de las plantas medicinales es rudimentario y se 

basa únicamente en la conservación al medio ambiente; lo que consecuentemente 

hace que la pérdida de plantas sea elevada, según la encuesta, en el centro herbolario 

se desperdicia 204 kilos de plantas por día, valorizado en SA 368.00 (18% del 

ingreso promedio mensual), generando una gran presión sobre las poblaciones 

naturales existentes. 

E l total de especies medicinales comercializadas en el centro herbolario 

es de 105; según G A L Y et al, 2000, el total de especies comercializadas en el 

mercado de Belén es de 134. 

Considerando su disponibilidad en los puestos de venta, tanto el piñón 

blanco como el piñón negro estuvieron presentes en las 45 encuestas, seguidos de la 

cagüeña y lancetilla en 38 encuestas, luego la uña de gato en 36 encuestas, retama y 

rosa sisa en 35 encuestas. Evidentemente, este inventario puede variar en función a 

la época del año y la eslacionalidad, como son los casos de las especies herbáceas 

que crecen en suelo aluvial y que son muy escasas en época de creciente de los ríos y 

muy abundantes en la época de vaciante. 

NALVARTE(1999) , indica que la frecuencia de plantas amazónicas de 

uso medicinal trabajadas por empresas en Lima son uña de gato 20(100%), 

chancapiedra 10(50%), sangre de grado 10(50%), achiote 6(30%), copaiba 6(30%), 

chuehuhuasi 5(25%), jergón sacha 3(15%), entre las principales. 



65 

De acuerdo a la información acopiada, las plantas nativas amazónicas de 

uso medicinal que más se comercializan son la uña de gato, sangre de grado y 

chuchuhuasi, así como 34 especies promisorias con alto potencial de realización 

( N A L V A R T E 1999). 

Para (BUITRON, 1998), las plantas y productos que más se venden en y 

desde el país (Ecuador), como se analizó anteriormente, corresponden 

principalmente a Uña de Galo, Sangre de Drago, Chancapiedra, Sábila, Valeriana, 

Chuchuhuaso(sic) y Llantén, entre otros. 

Respecto a la conservación de los productos, los principales problemas 

están referidos al exlractivismo y a los altos volúmenes de desperdicios, 

complementariamente hemos identificado otros problemas como: inadecuada 

transferencia de tecnología, inexistencia de análisis y certificación, sanidad, calidad, 

normas técnicas, inadecuados envases y embalajes, falla de información técnica y 

económica, malas condiciones de transporte. 

En nuestro país, en general es una realidad la falta de tecnologías post 

cosecha, que son necesarias para lograr una comercialización eficiente, con 

productos homogéneos de alta calidad, de mayor valor agregado, en volúmenes 

suficientes, y la diversificación de los mercados; mediante el aumento de la vida útil 

de productos perecederos (ZAPATA, 2001). 

La conservación de nuestras plantas medicinales exige un trabajo de 

equipo en el que participen disciplinas e instituciones muy diversas, para lo que será 

necesario desarrollar una estrategia para la conservación y el empleo soslcnible del 

recurso, incorporando a lodos los participantes de la cadena productiva. 
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En todo el país, el flujo de comercialización esta representado por tres 

niveles: el de producción, el de acopio y procesamiento y el de mercado objetivo. En 

Lima las plantas son compradas como materia prima por las empresas para su 

transformación y posterior venta a los consumidores del mercado nacional o 

internacional; sin embargo, el sistema de comercialización es más complejo donde 

intervienen laboratorios, procesadores primarios (secan, limpian y estandarizan el 

tamaño de la materia prima, llegando en algunos casos hasta la molienda), 

distribuidores, puntos de venta y exportadores ( N A L V A R T E , 1999). 

Formas de explotación y procesamiento de las principales plantas 

medicinales en el centro herbolario pasaje paquito 

En cuanto a forma de explotación del recurso, 17 entrevistados (38%) 

mencionaron que mayormente comercializan plantas cultivadas y, 28 entrevistados 

(62%) indicaron que son de extracción del bosque. 

Cultivada (38%) Extracción (62%) 

G R A F I C O 5 : F O R M A S DE E X P L O T A C I O N D E L R E C U R S O 
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Se han identificado varios productores-acopiadores-intermediarios, que 

conducen huertos familiares de poca extensión y poea diversidad de especies de 

plantas medicinales, quienes una o dos veces por semana cosechan de su propio 

huerto, acopian la producción de otros huertos y luego venden al por mayor en 

pasaje paquilo; ellos en promedio venden 20 rollos por cada viaje a SA 0.50 por rollo 

de I kg. aprox. Logrando vender al eontado entre SA 5 y S/. 7 y el resto al crédito 

para evitar su deshecho, cuenta que con frecuencia no es cancelada. De esta venta, 

tienen que deducir de SA 2 a SA 3 para pagar lo que acopiaron y SA 2 por pasajes de 

ida y vuelta, teniendo utilidades que no sobrepasan los SA 3 por cada viaje y que las 

ocupan la larde del día anterior y la mañana del día que hacen el viaje. 

Por otro lado, se ha determinado que el 39% de los ingresos generados 

por comercialización de plantas medicinales corresponden a productos procesados, 

siendo los resultados los siguientes : 

CUADRO 8: PRODUCTOS O ESPECIES DE MAYOR IMPORTANCIA ECONOMICA. 

E S P E C I E S Y /O P R O D U C T O S F R E C U E N C I A P O R C E N T A J E 
P O R C E N T A J E 
ACUMULADO 

7 R A I C E S 13 28.89 28.89 

S A N G R E DE G R A D O 8 17.78 46.67 

UÑA DE GATO 6 13.33 60.00 

CHUCHUHUASA 3 6.67 66.67 

BAÑOS DE F L O R E C I M I E N T O 2 4.44 71.11 

SABILA 2 4.44 75.56 

L A N C E T ILLA 2 4.44 80.00 

V E R B E N A 2 4.44 84.44 

A C E I T E COPAIBA 2 4.44 88.89 

MALVA 1 2.22 91.11 

SHIMI PAMPANA 1 2.22 93.33 

PAICO 1 2.22 95.56 

ALBACA 1 2.22 97.78 

L E V A N T A T E LAZARO 1 2.22 100.00 

TOTAL 45 100.00 

Fucnle: l-ncucsla de los Autores 
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Trece de los entrevistados (28.89%) indicaron que el producto 7 Raíces 

es el más importante económicamente, y ocho de ellos (17.78%) manifestaron que es 

la resina de Sangre de Grado. 

¡ • 7 RAICES (28.119%) DSANGRI DI; GRADOl 1 7 7K%) • 1 ÑA DE GATOU3 33%) 

.OCHUCHUHUASAií..í.7%> • PLANTAS P/BAÑOSI4 44%) OSABlLA(4 .«%) 

• LANSETILLAI4 44%) D\ 'ERBENA(4 44%) D ACEITE COPAIBA(4 44%) 

• OTROSI I I 11%) 

G R A F I C O 6: P R O D U C T O S O E S P E C I E S 

E C O N O M I C A M E N T E MAS I M P O R T A N T E S 

Fuente: Encuesta de los Autores 

Como puede notarse, los productos de plantas arbóreas tienen mayor 

importancia económica, y entre ellos paradójicamente el licor de 7 raíces, cuya 

demanda se sustenta en su no probado efecto afrodisíaco, más que en sus 

propiedades medicinales que sí sería el caso de la sangre de grado, la uña de gato y 

probablemente la chuchuhuasa. 

Otro aspecto que merece comentarse es el referido al producto 

denominado baños de limpieza, conformado por una serie de especies herbáceas y 

cuya finalidad es "curar" un síndrome cultural conocido como la "saladera". Este 

aspecto aunado al caso del licor 7 raíces, muestran una característica poco estudiada 

del consumidor, que está referida a la prevalencia de las creencias y los síndromes 

culturales antes que a satisfacer o solucionar verdaderos problemas de salud. 
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A l intentar asignar posibles valores de aprovechamiento económico a los 

recursos de bosques tropicales, nos encontramos con el dilema de que su mejor y 

peor atributo es precisamente la gran cantidad de bíodiversidad que albergan. Es 

decir, el bosque tropical es extremadamente diverso, pero la diversidad es dispersa y 

en bajas densidades, y las interacciones entre sus componentes, compleja. 

Es evidente que la extracción del bosque es la principal forma de 

aprovisionamiento de materia prima en el centro herbolario; según ( G A L Y et al, 

2000) indica que las tres zonas de extracción más importantes son el río Ñapo, el río 

Nanay y la carretera Iquitos-Nauta, identificando, según ellos, tres tipos de 

extraclivismo (extractores a tiempo completo, extractores ocasionales, extracción 

directa a pedido por las comunidades). 

Los proveedores, que principalmente son los propios extractores, 

abastecen de insumos procedentes de lugares relativamente cercanos a [quitos, como 

de la carretera Iquilos - Nauta, his riberas del río Amazonas y sus afluentes y 

raramente de lugares más alejados. Las plantas medicinales, mayormente las 

lignificadas, proceden del bosque primario y en menor escala del bosque secundario. 

Las plantas que se venden frescas principalmente provienen de vegetaciones 

secundarias (purmas, chacras y huertos ( N A L V A R T E et al, 1999). 

Según INRENA (1997) mencionado por N A L V A R T E et al (1999), 

durante el año 1996 se extrajo cerca de 700 toneladas de corteza de uña de gato, 30 

toneladas de corteza de chuehuhuasi, chancapiedra con 13.5 tn, sangre de grado con 

1.8 tn y 1102 It y con menos de 1 tonelada se tiene el jergón sacha, ampihuasca, 

aceite de copaiba, mururé. abuta maíico, ¡coja, ojé, tamamuri, clavo huasca, ipururo. 
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hualaja, piri piri y ajo sacha. En total los productos controlados son 19 pero es 

mucho mayor el número de especies y extracción de materia prima del que no se 

tiene registro ni control. 

En Río de Janeiro, se verificó que de una lisia elaborada de 133 especies 

de plantas medicinales, el 48.8% de las especies son obtenidas mediante 

extractivismo y lo restante por cultivo. Estas plantas proceden principalmente, de 

áreas que forman parle de zonas de amortiguación de unidades de conservación 

ambiental. 

Mayormente sólo son cultivadas las especies herbáceas que crecen en las 

várceas y muy pocas que crecen en terrenos de altura, siendo el caso de los 

herbor¡cultores de la carretera Iquitos-Nauta y de la zona de Pinto yacu, ejemplos 

dignos de resallar. 

Conocer cuántas especies están amenazadas debido al comercio es casi 

imposible, por varios factores como son la ausencia de información a nivel de 

especies y la relacionada al comercio. Sin embargo, se podría mencionar como 

vulnerables o en riesgo a todas aquellas especies nativas recolectadas, utilizadas y 

comercializadas sin tomar en cuenta indicadores apropiados para su manejo y 

producción sosteniblc, considerando también los problemas mencionados a nivel 

político, legal y administrativo, así como la falta de educación y concientización 

sobre el impacto de esta actividad sobre las especies y la población 

(BUITRON,1998). 

(ORE, 1996) indica que registró un total de 58 especies de plantas 

medicinales cultivadas pertenecientes a 55 géneros y 36 familias botánicas, el mayor 
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porcentaje de frecuencia corresponde a Malachra alce ¡folia (7%), Jatropha curcas y 

Lippia alba (6%) y Cymbopogon citratus (5%). 

No debemos olvidar que la Ley 27300 precisa que las plantas medicinales 

son patrimonio de la Nación, sin embargo señala que las provenientes de cultivos 

pueden ser de dominio privado y que plantas medicinales son aquellas cuya calidad 

y cantidad de principios activos tienen propiedades terapéuticas comprobadas 

científicamente en beneficio de la salud humana. 

Ampliando la perspectiva de análisis encontramos que la obtención del 

registro sanitario, se convierte en el cuello de botella para las empresas que 

comercializan con productos naturales y puedan ejercer una actividad formal y seria 

y además puedan acceder al mercado internacional. 

En cuanto a las formas de procesamiento, ( G A L Y et al, 2000) indica que 

el 7% se comercializa como harinas, el I 1% como licores; el resto prácticamente no 

han sido procesados y se venden en su estado natural. 

Nosotros encontramos que los productos más vendidos son los 

procesados (siete raíces, sangre de grado, uña de gato, levántate Lázaro, etc.), aún 

cuando la conllabilidad y calidad del producto es percibida como muy baja por parte 

de los consumidores. 

En teoría, el desarrollo de la industria de plantas medicinales debería 

comprender los siguientes procesos: Agrotccnología, Tecnología de procesos y 

Control de calidad y de buena práctica de procesamiento. Estos procesos deberían 

estar acompañados con una asistencia técnica que incluya el desarrollo de recursos 
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humanos, de transferencia de tecnología y la const rucc ión local de tecno logía 

apropiada (Dürbeck, citado por B U I T R O N , 1998). 

En la práctica, hemos encontrado grandes vacíos desde la obtenc ión de la 

materia prima hasta la etapa final de producción y comerc ia l izac ión. E l marco legal 

actual no garantiza estabilidad al proceso de obtención de la materia prima o de su 

comerc ia l izac ión, no hay procesos debidamente desarrollados y deficientes sistemas 

de control de calidad y el país franquea etapas poco definidas en torno al tema de 

derechos de propiedad intelectual y acceso a recursos genét icos, que permita 

aprovechar las oportunidades que tiene el país para negociar o hacer un mejor uso de 

los recursos y conocimientos. 

E l 9 de Julio de 1997, se promulgó la Ley General de Salud N° 26842, 

donde se establecen las normas para registro, • control y vigi lancia sanitaria de 

productos farmacéut icos, productos galénicos, recursos terapéut icos naturales; 

indicándose que requieren de registro sanitario para su fabr icación, importac ión, 

d ist r ibución o expendio. 

Esta condic ión se convierte en el principal escollo para atraer inversión 

que permita el desarrollo de la industria de plantas de uso medicinal, debido a la 

exigencia para la presentación de monogra f ías de cada especie de planta que se 

desee convertir en productos galénicos ó terapéut icos nacionales, ya que actualmente 

el país no cuenta con recursos económicos suficientes para financiar los gastos de 

desarrollo de un fármaco, hac iéndose indispensable la suscr ipc ión de alianzas 

estratégicas con algunos de los 25 mega laboratorios que gobiernan la industria 

farmacéut ica a nivel global. 
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La estructura del comercio es compleja y diversa, esta va desde la 

comercialización por parle de una sola persona, vendedor, curandero o 

intermediario, hasta una red organizada que involucra a varios actores y sectores, 

desde un investigador hasta una empresa transnacional o de turismo y laboratorios de 

fitofármacos, como parle de los canales de comercialización, a través de los cuales 

no solamente se comercializa la materia prima, sino también el conocimiento 

ancestral. HI patrón de comercio más común - y el más simple- se da a través de los 

mercados locales, allí se venden las plantas medicinales en bruto, enteras, sin secar o 

secadas al so! luego de haber sido transportadas manualmente desde sus diversos 

orígenes hasta carreteras y desde allí hasta los lugares de acopio o mercados locales. 

Los recolectores dependen de los intermediarios o comerciantes locales que se 

encargan de vender las plañías a los usuarios, ya sea enteras, molidas o en líquido si 

se trata de látex. Existe una competencia local desleal que comprende desde la 

falsificación de la planta hasta la adulteración del producto.(BUITRON, 1998). 

La principal barrera para evadir la competencia es el desarrollo de 

tecnología propia, es importante fomentar la transformación de productos, analizar 

adecuadamente ia elasticidad de los mercados (internacionales, nacionales y 

regionales), y crear procesos de certificación que protejan y reflejen que estos 

productos están siendo obtenidos de manera sostcnible. 

En este estudio se ha podido establecer la falta de infraestructura de todo 

tipo, mejorar la eficiencia de extracción, capacitación para la transformación de 

productos, organización empresarial, informalidad y falta de acceso al crédito, que 

no les permiten aprovechar las oportunidades del entorno. 
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La bioprospccción, que consiste en la búsqueda de compuestos activos en 

recursos biológicos para posibles usos -farmacéuticos, industriales o agrícolas- es tal 

el auge de esta idea que, en nuestra opinión, se ha convertido en el cliché de la 

conservación. No dudamos que la bioprospccción es una alternativa, pero la ilusión 

de beneficiarse de los grandes mercados farmacéuticos es extremadamente 

complicada y costosa. Basta considerar que el costo de producir una droga maravilla 

(como la aspirina) es de varios millones de dólares, y que el proceso de aprobación 

de organismos como la Food and Drug Administration (FDA) es de casi 10 años. 

(OCAMPO, 2002). 

(DÜRBECK, 1996) citado por BUITRON, indica que el mayor éxito para 

buscar nuevos remedios radica en la búsqueda de nuevas sustancias a través de la 

sustracción casual (random screening). E\ número de especies diferentes que se 

necesita investigar hasta encontrar una sustancia natural que se pueda comercializar 

es de alrededor de 400. t:slas especies son descompuestas en diferentes partes 

(cascaras, hojas, frutos, raíz, etc.) y de cada una se pueden producir al menos dos 

extractos, cada uno de los cuales se debe investigar a través de 500 sistemas 

diferentes, lo que indica que sería necesario examinar más de un millón de extractos 

para obtener un nuevo medicamento. Las fases necesarias hasta la obtención del 

medicamento duran de 10 a 15 años y cuestan entre 250 y 500 millones de dólares. 
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4.4 Evaluación económica del Centro Herbolario Pasaje Paquito 

Sobre la base de los 53 puestos de venta encueslados, se han establecido los 

siguientes indicadores económicos: 

4.4.1 Ingresos 

C U A D R O 9 : I N G R E S O S D E L C E N T R O H E R B O L A R I O P A S A J E P A Q U I T O ( S / . ) 

M E S E S F R E S C O S E C O P R O C E S A D O T O T A L 

E N E R O 31,185 17,820 40 ,095 89,100 

F E B R E R O 19,491 13,922 22,275 55,688 

M A R Z O 21,384 16,706 28,735 66 ,825 

A B R I L 23,389 16,706 26,730 66,825 

MAYO 28,512 24,948 35,640 89,100 

J U N I O 44,550 22,275 44,550 111,375 

J U L I O 40,095 20,047 40,095 100,237 

A G O S T O 35,083 25,059 40 ,095 100,237 

S E P T I E M B R E 24,948 26,730 37,422 89,100 

O C T U B R E 27,287 24,948 25,727 77,962 

N O V I E M B R E 34,081 30,071 36,085 100,237 

D I C I E M B R E 83,531 25,059 58,472 167,062 

T O T A L 413,535 264,292 435,921 1,113,748 

Fuente: Encuesta a los micro empresarios de Pasaje Paquito. 

El ingreso total es S/. I ' l 13,748.00; y su distribución relativa por tipo de 

producto es: Producto Fresco 37%, Producto Seco 24% y Producto Procesado 39%. 

El ingreso por puesto de venta es: Promedio Anual S/. 21,014.00, 

Promedio mensual S/. 1,751.00, Promedio por día S/ . 58.37 
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Tipos de Productos 
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G R A F I C O 7: INGRESO POR TIPO DE PRODUCTO 

Total Anual S/. 1*113,748 

Fuente: F.ncuesta de los Autores 

4.4.2 Egresos 

CUADRO 10: EGRESOS D E L CENTRO H E R B O L A R I O P A S A J E 
PAQUITO (SA) 

M E S E S F R E S C O S E C O P R O C E S A D O T O T A L 

E N E R O 21,233 11,057 33,288 65,578 

F E B R E R O 13,270 8,387 19,329 40,986 

M A R Z O 14,862 10,064 24,257 49,183 

A B R I L 15,924 10,064 23,195 49,183 

MAYO 19,816 14,835 30,927 65,578 

J U N I O 26,541 16,773 38,658 81,972 

J U L I O 21,761 17,221 34,792 73,774 

A G O S T O 23,886 15,096 34,792 73,774 

S E P T I E M B R E 17,927 15.780 31,871 65,578 

O C T U B R E 18,578 14,633 24,168 57,380 

N O V I E M B R E 23,355 17,752 32,667 73,774 

D I C I E M B R E 53,092 16,305 53,560 122,958 

TOTAL 270,246 167,967 381,506 819,719 

Fuente: Encuesta de los autores 

E l Egreso total es S/ 819,719.00; y su distribución relativa por tipo de 

producto es: Producto Fresco 33%, Producto Seco 20% y Producto Procesado 47%. 

E l Egreso por puesto de venta es: Promedio Anual S/. 15,466.00, 

Promedio mensual SA 1,289.00, Promedio por día S/. 43.00 

F R E S C O S E C O P R O C E S A D O 
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G R A F I C O 8: E G R E S O POR TIPO DE PRODUCTO 

Tota! Anual S/. 819,719 

De acuerdo con el Flujo de Caja Anual (Anexo 1) y como resultado de las 

actividades comerciales se determinó de superávit la suma de S/. 294,029.00; que en 

promedio anua! corresponde a S/. 5,548.00, promedio mensual de S/. 462.00 y 

promedio diario de S/. 15.40 

Actualizando los valores a una tasa de descuento de 10%, el Valor Actual 

para el superávit se reduce a S/. 267,300 (año 2002). 

Propuesta para mayor generación de empleo adecuado y comercialización 

sosten i ble de plantas medicinales 

4.5.1 Situación Actual 

E l centro herbolario pasaje paquito cuenta con 53 puestos de venta que 

pertenecen a 45 microempresarios, 36 de ellos son de sexo femenino, organizados en 

la asociación de vendedores de plantas medicinales ( A V E P L A M E ) que no tiene 

reconocimiento oficial y presenta visibles conflictos internos respecto a su dirección 

y administración. Únicamente 10 micro empresarios tienen autorización para expedir 

FRESCO SECO PROCESADO 

* 
. 



7S 

comprobantes de pago; aún cuando la antigüedad promedio de los puestos de venta 

es de 12 años. 

• FORMAL • INFORMAL 

22% 

78% 

G R A F I C O 9: N° D E PUESTOS F O R M A L E S E 

I N F O R M A L E S 

La edad promedio de los encuestados es de 44 años, 24 personas tienen 

educación secundaria, 13 personas educación primaria y 6 de ellos con educación 

superior; únicamente 2 no tienen formación educativa. Por otro lado, respecto a la 

modalidad como han adquirido el conocimiento fitoterapéutico, 27 personas lo 

hicieron a través de familiares, 15 mediante experiencia propia o internalización de 

vivencias y 3 a través de personas no familiares.. 



79 

25 

20 
V) 

I 15 
4» 

I 10 
u. 

5 

0 
SIN E S T U D I O S S U P E R I O R P R I M A R I A S E C U N D A R I A 

Nivel Educativo 

G R A F I C O 10 : N I V E L EDUCATIVO DE LOS 
M I C R O EMPRESARIOS 

En cuanto a la modalidad de obtención de las plantas, el 96% las obtienen 

exclusivamente a través de los intermediarios y el 6% las obtienen por producción 

propia y compra a intermediarios, ninguno de los encuestados comercializa 

mayormente su propia producción. 

Considerando la zona o sector de origen de las plantas, indicaron que 

provienen de la cuenca del Amazonas el 51.1%, de la carretera Iquitos-Nauta el 

35.6%, de la cuenca del Itaya 6.7%, de la cuenca del Nanay el 2.2% y de otros 

sectores el 4.4%; siendo importante indicar que el sector carretera Iquitos-Nauta 

paulatinamente va cobrando más importancia a partir de los huertos instalados que se 

promovieron como parte del Programa C T A R - A E C I . Otro factor que condiciona la 

oferta de plantas medicinales es la creciente y vaciante de los ríos, en los meses de 

inundación (Octubre a Mayo) la carretera Iquitos - Nauta prevalece respecto a los 

otros sectores. 

13 

• 2 ¿ T ~ 
f: 
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Sectores 

GRAFICO 11: SECTORES DE ORIGEN DE LAS PLANTAS 

Respecto a tipos de productos que se comercializan en el centro 

herbolario, la encuesta nos brinda la siguiente información: 

CUADRO 11: C O M E R C I A L I Z A C I O N POR TIPO DE PRODUCTO 

TIPO 
PRODUCTO 

FRECUENCIA PORCENTAJE PORCENTAJE 
A C U M U L A D O 

Seco I 2.2 2.2 
Procesado 2 4.4 6.7 
Fresco 13 28.9 35.6 
Todos 29 64.4 100.0 
T O T A L 4? 100.0 

Sólo uno de los entrevistados vende únicamente productos secos y dos 

sólo productos procesados, 13 de ellos sólo productos frescos, y la mayoría o sea 29 

combinan en diferentes proporciones todos los tipos de productos. Sin embargo, al 

indagar sobre el tipo de producto más importante desde el punto de vista de los 

ingresos, los resultados fueron los siguientes: 
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C U A D R O 12: GENERACIÓN D E INGRESOS POR TIPO D E P R O D U C T O (%) 

TIPO PRODUCTOS FRECUENCIA l'ORCHNTAJI-: PORCENTAJE 
ACUMULADO 

Seco 5 11.1 11.1 

Procesado 14 31.1 42.2 

Fresco 20 57.8 ¡00.0 
T O T A E A 5 i 00.0 

Como puede observarse, las plantas medicinales tipo fresco son por 

amplio margen las que generan mayores ingresos para el 57.8% de los entrevistados, 

seguida por los productos procesados. 

Otro aspecto importante del estudio, es el referido al desecho de plantas 

medicinales por problemas de conservación, según la encuesta solo 5 de ellos no 

desechan plantas, en total diariamente se desechan 204 kilos, siendo el promedio por 

entrevistado de 4.53 kilos. Valorizando estos desechos se determinó que la pérdida 

total por día asciende a S/.368.00 y el promedio por entrevistado es de S/.8.18, 

mientras que el 25% desecha menos de S/. 2.50 y el 50% desecha menos de S/. 6.00. 

En cuanto al capital de trabajo que diariamente invierten los micro 

empresarios para renovar y/o incrementar su stock, se ha determinado que invierten 

en total S/. 1,934.00, la inversión mínima es de S/. 7.00 y la máxima es de S/. 200.00 

y el promedio por entrevistado es de S/. 42.98; por otro lado, el 25% invierten menos 

de S/. 17.50, el 75% invierten menos de S/. 55.00 y la inversión más frecuente es S/. 
. 

30.00. 
• 

Respecto a la variable Inversión, tal como se indicó anteriormente, la 

suma total es S/. 89,100.00 y el ingreso total en el mes de Mayo (Encuesta) es S/. 
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Ante esta situación se propone un Plan de Negocios del centro herbolario 

en su conjunto, a ejecutar en el mediano y largo plazo, cuyo contenido se 

fundamenta en que la educación aumenta la productividad de las personas y, por 

ende, el de sus empresas, que consecuentemente se refleja en mayores ingresos, 

sostenibilidad y bienestar para ellos mismos, sus familias y la sociedad como un 

todo. 

Es fundamental también tener en cuenta lo expresado por Bandeira de 

Mello (wvvvv.ambicnlal.net; 2000): las sociedades con firmas extranjeras son 

fundamentales para comercializar los productos en todo el mundo, algo que una 

empresa nacional no sería capaz de hacer. "Es necesario despolitizar la cuestión 

tecnológica de acceso. Es posible hacer acuerdos sin dañar la soberanía nacional", 

afirma. Según él, las alianzas deben ser analizadas con rigor. "No hay un proyecto en 

Brasil para desarrollar la investigación de plantas medicinales y eso perjudica a los 

laboratorios nacionales, dice Sara Mariany Kanter, directora técnica de la Asociación 

de Laboratorios farmacéuticos Nacionales. 

Para intentar superar ese obstáculo, la brasileña Biosintética concretó 

recientemente un joint venture con la Argentina Biosidus para construir una fábrica 

de biotecnología avanzada en Brasil, Biolatina, que ya ha consumido 25 millones de 

dólares. " E l desarrollo de investigaciones en Brasil es una actividad de riesgo y las 

altas tasas de interés implcmentadas en el país son casi prohibitivas", dice Márcio 

Falci, director medico de Biosintética. Según él, mientras las empresas extranjeras 

invierten del 11% al 20% de su facturación anual en investigación, las nacionales 
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invierten un 3%. "Es difícil, pero la salida es firmar sociedades con laboratorios 

multinacionales, pues Brasil no posee una política para industria farmacéutica". 

Consideramos, que lo expresado es válido para nuestra realidad y en 

consecuencia su ¡mplementación previa o simultánea con la propuesta de Plan de 

Negocio, se convierte en condición sirte qua non para su éxito. 

4.6 Prueba de conflabilidad (Coeficiente Alpha de Cronbach) 

R e l i a b i l i t y C o e f f i c i e n t s 

Alpha = 0.8041 Standardized hern alpha - 0.7494 

Presenta un coeficiente moderadamente alto, que demuestra la conflabilidad de los 

datos obtenidos mediante la encuesta utilizada como instrumento de recojo de la 

información. Los cálculos reali/,ados se encuentran en el Anexo 26. 

4.7 Análisis de datos categóricos (Crosstabs). Prueba de Independencia A' 2. 

Se basa en el contraste de dos variables categorizablcs, es una prueba no 

paramétrica, no necesariamente normal, mide atributos, categorías. 

Utilizamos la prueba de Ji cuadrado para determinar la independencia que hay entre 

las principales variables en estudio. E l contraste Ji cuadrado únicamente prueba si 

existe asociación o no, pero no mide la magnitud de ésta asociación. 

Se interpreta como: Si el nivel de significación alfa (0.05) es mayor que Asymp. Sig (2 
sided o sea la probabilidad multiplicada por 2), entonces aceptamos Ho, es decir, existe 
independencia entre las dos variables sino, aceptaremos Ha, es decir, existe dependencia, 
asociación o concomitancia entre las variables bajo análisis. 
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C U A D R O 13: P R U K I i A D E I N D E P E N D E N C I A PARA I N G R E S O M E N S U A L 

I N G R E S O 
M E N S U A L I N V E R S I O N " " O T A L 

Categor ías 1 ? 3 4 7 Total 

1 Count 24 1 1 0 0 26 

Expected Count 18 2 2 1 2 26 

% within G R U I N G M E 92 4 4 0 0 100 

2 Count 2 1 0 1 2 6 

Expected Count 4 1 1 0 0 6 

% within G R U I N G M E 33 17 0 17 33 100 

3 Count 1 0 3 1 0 5 

Expected Count 4 0 0 0 0 5 

% within G R U I N G M E 20 0 60 20 0 100 

4 Count 2 0 0 0 0 2 

Expected Count 1 0 0 0 0 2 

% within G R U I N G M E 100 0 0 0 0 100 

5 Count 2 1 0 0 1 4 

Expected Count 3 0 0 0 0 4 

% within G R U I N G M E 50 25 0 0 25 100 

7 Count 1 1 0 0 0 2 

Expected Count 1 0 0 0 0 2 

% within G R U I N G M E 50 50 0 0 0 100 

T O T A L Count 32 4 4 2 3 45 

Expected Count 32 4 4 2 3 45 

% within G R U I N G M E 71 9 9 4 7 100 

l-'ucntc: eI¡ihorado por los autores del présenle estudio 

Concepts 

Chi-Square Tests: Ingreso Mensual * Inversión total 

'earson Chi-Square 

Continuity Correction 

likelihood Ratio 

j i iear -by-L inear Association 

N o f Va l id Cases 

Value 

45.7223 

35.8241 

2.3651 

45 

df 

20 

20 

Asymp. Sig. (2-sidcd) 

0.00087*2=0.00174 

0.01612 

0.12406 

Interpretación: Existe dependencia entre las variables (Concomitantes) a 0.05 > 0.00174 

l'uenle: elaborado por los autores del presente estudio 

Aceptamos que el Ingreso Mensual está relacionado con la Inversión total, o sea existe asociac ión 

entre ambas variables. 
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CUADRO 14: P R U E B A DE INDEPENDENCIA PARA T O T A L EMPLEO(Catcgorizado) 
VS. T O T A L INVERSIÓN(Categorizado) Crosstabuiation 

G R U T O E M I 

Categor ías 

> T O T A L INVERSION (Catcgorizado) G R U T O E M I 

Categor ías 1 2 3 4 7 Total 

1 Count 12.0000 1.0000 o.oooo 0.0000 0.0000 13 

Expected Count 9.2444 1.1556 1.1556 0.5778 0.8667 13 

% within G R U T O E M P 92.3077 7.6923 0.0000 0.0000 0.0000 100 

2 Count 6.0000 1.0000 3.0000 0.0000 0.0000 10 

Expected Count 7.1111 0.8889 0.8889 0.4444 0.6667 10 

% within G R U T O E M P 60.0000 10.0000 30.0000 0.0000 0.0000 100 

3 Count 10.0000 1.0000 1.0000 2.0000 2.0000 16 

Expected Count 11.3778 1.4222 1.4222 0.711 1 1.0667 16 

% within G R U T O E M P 62.5000 6.2500 6.2500 12.5000 12.5000 100 

4 Count 4.0000 0.0000 0.0000 0.0000 0.0000 4 

Expected Count 2.8444 0.3556 0.3556 0.1778 0.2667 4 

% within G R U T O E M P 100.0000 0.0000 0.0000 0.0000 0.0000 100 

5 Count 0.0000 0.0000 0.0000 0.0000 1.0000 1 

Expected Count 0.7111 0.0889 0.0889 0.0444 0.0667 1 

% within G R U T O E M P 0.0000 0.0000 0.0000 0.0000 100.0000 100 

7 Count 0.0000 1.0000 0.0000 0.0000 0.0000 1 

Expected Count 0.7111 0.0889 0.0889 0.0444 0.0667 1 

"A, within G R U T O E M P 0.0000 100.0000 0.0000 0.0000 0.0000 100 

Total Count 32.0000 4.0000 4.0000 2.0000 3.0000 45 

Expected Count 32.0000 4.0000 4.0000 2.0000 3.0000 45 

% within G R U T O E M P 71.1111 8.8889 8.8889 4.4444 6.6667 100 
Fuente: elaborado por los autores del presente estudio 

Chi-Square 1 ests: Empico' olal * Inversión Total 

Concepts Value df Asymp. Sig. (2-sided) 

Pearson Chi-Square 39.20012 20 0.006296 * 2 = 0.012592 

Continuity Correction 

Likelihood Ratio 27.111756 20 0.132149 

Linear-by-Linear Association 4.0878247 1 0.043193 

N of Valid Cases 45 

Interpretación: Existe dependencia entre las variables (Concomitantes) a 0.05 > 0.01259 

Fuente: elaborado por los autores del presente estudio 

Aceptamos que el Empleo está relacionado con la Inversión total, o sea existe asoc iac ión entre 

ambas variables. 
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C A P I T U L O V: 

C O N C L U S I O N E S Y R E C O M E N D A C I O N E S 

5.1 Conclusiones 

Respecto al estudio de caso: Centro Herbolario de plantas medicinales pasaje 

paquito, se concluye lo siguiente: 

1 Se encueslaron a 45 microempresarios que administran 53 puestos de 

venta dedicados al expendio de plantas medicinales; sólo 10 de ellos 

están facultados para emitir comprobantes de pago. 

2 La Inversión total es de US $ 25,457.14, correspondiendo a Capital Fijo 

US $ 4,325.71 y a Capital de Trabajo US $ 21,131.43. 

3 La inversión promedio por microempresario es de US $ 565.71 y por 

puesto de venta es de US $ 480.32. 

4 E l total de empleo generado es de 157.83 puestos de trabajo, 

correspondiendo a empleo adecuado 149.25 puestos y a empleo eventual 

8.58 puestos. 

5 La densidad de capital es de US $ 161.29 por puesto de trabajo generado. 

6 El ingreso total en el mes de Mayo 2002 es de US $ 26,400.00; 

correspondiendo en promedio por empresario a US % 586.66 y por puesto 

de venta a US $ 498.11. 

7 La productividad promedio por puesto de trabajo es de US $ 167.26. 

8 Las 10 especies con mayor disponibilidad y frecuencia de venta en los 

puestos de venta son: piñón blanco, piñón negro, cagüena, lancetilla, uña 

de galo, relama, t osa sisa, sharamasho, abuta y vaca chupo. 



El manejo posl cosecha para aumentar la vida útil de las plantas es 

rudimentario, no hahicndo indicado ninguno de los encucstados el uso de 

algún método artificial. 

E l desperdicio o deshecho de plantas medicinales es de 204 kilos diarios, 

valorizado en US $ 105.14. 

La principal forma de aprovisionamiento de plantas es por extracción de 

bosques naturales (62%) y de huertos cultivados (38%). 

El 39%) de los ingresos generados corresponden a productos procesados, 

siendo los principales el licor siete raíces, la resina de sangre de grado, la 

corteza de uña de gato, la corteza de ehuchuhuasa y la mezcla de hierbas 

para baño de florecimiento. 

Los ingresos anuales proyectados por ventas ascienden a US $ 

318,213.71. correspondiendo a productos frescos US $ 118,152.86, a 

productos secos US $ 75,512.00 v a productos procesados US $ 

124,548.85 

Los egresos anuales proyectados ascienden a US $ 234,205.43, 

correspondiendo a productos frescos US $ 77,213.43, a productos secos 

US $ 47,990.57 y a productos procesados US $ 109,001.43. 

E l resultado económico del flujo de caja arroja un superávit de US $ 

84,008.28, correspondiendo en promedio a cada microempresario US $ 

1,866.85 y por puesto de venta a US $ 1,585.06. E ! valor Actual Neto al 

C O K de 10% actualiza ei superávit a US $ 76,371.42. 



89 

La actividad de comercialización de plantas de uso medicinal, es 

responsabilidad de mujeres en un 80% de los casos y de hombres en 20%. 

Respecto ai nivel educativo, sólo 6 de los encuestados (13%) tienen 

estudio superior, los únicos dos casos sin nivel educativo corresponden al 

sexo femenino, mientras que el 22% del sexo masculino tienen nivel 

superior, mientras del sexo femenino sólo el 11%. 

La trasmisión del conocimiento de uso de las plantas medicinales se 

realiza en un 60% por comunicación oral entre familiares y 33% por 

vivencia propia. 

Con relación al nivel educativo, sólo 6 m i croe m presar i os tienen 

educación superior que representan el 13%. 

Mayoritariamente se comprueba que la trasmisión del conocimiento sobre 

el uso de plantas medicinales, se realiza a través de la comunicación oral 

de sus familiares, que en el presente estudio es de 63%. 

Se ha comprobado que existe un elevado volumen de desperdicios de 

plantas medicinales anuales, causado por el deficiente manejo post 

cosecha (204 kg por día), que consecuentemente origina mayor presión 

de extracción sobre los recursos medicinales, limitando su conservación. 

La propuesta para mejorar la generación de empleo adecuado y 

comercialización sostenible de plantas medicinales se detalla en el: "Plan 

de Negocio para el aprovechamiento sostenible de plantas medicinales 

amazónicas en pasaje paquito", sustentado sobre la rentabilidad 

demostrada mediante la T I R E de 64% y la T1RF de 76%. 
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23 La prueba de conflabilidad de la encuesta, muestra un coeficiente Alpha 

de Cronbach de 0.7494, considerado moderadamente alto. 

24 De acuerdo con la prueba de Ji cuadrado, aceptamos que existe 

asociación entre la variable Ingreso mensual y la variable Inversión Total. 

25 De acuerdo con la prueba de Ji cuadrado, aceptamos que existe 

asociación entre la variable Total Empleo y la variable Total Inversión. 
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5.2 Recomendaciones 

Las recomendaciones son muchas y abarcan varios aspectos que incluyen: estudios 

de mercado, valoración económica, investigación y conservación de las especies 

seleccionadas y amenazadas, realización de inventarios y estudios ecológicos, 

promoción de cultivos y conservación in situ y ex situ; mencionando 

específicamente las siguientes: 

1 Es necesario promover conjuntamente entre el sector público y sector 

privado la realización de estudios de investigación, que permitan contar 

con monografías de las principales especies de plantas medicinales con 

importancia económica. 

2 121 Estado debe promover la suscripción de Alianzas Estratégicas con 

firmas extranjeras que permitan comercializar los productos en todo el 

mundo, algo que muy pocas empresas nacionales estarían en capacidad 

de hacerlo. 

3 Promover la instalación masiva de huertos medicinales, que permitan en 

el mediano plazo asegurar una importante oferta exportable. 

4 De acuerdo con la situación actual de la comercialización de plantas 

medicinales en el centro herbolario pasaje paquito, no recomendamos 

replicar esta alternativa de inversión como actividad generadora de 

ingresos y empleo adecuado, digno y permanente; porque los resultados 

encontrados demuestran índices de empleo e ingresos poco alentadores. 

5 Es importante la realización de estudios de caso de las principales 

especies nativas con mayores volúmenes de comercialización y de mayor 
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importancia económica. Su comerc ia l izac ión a escala industrial sólo 

deben autorizarse cuando provienen de áreas cultivadas, manejadas y 

cumplan los demás requisitos legales. 

L a posibilidad de convertir la comerc ia l izac ión de plantas medicinales en 

una actividad rentable y atractiva a la inversión, que permita generar 

nuevos puestos de trabajo digno, será posible en la medida que los 

actores involucrados (públ icos y privados) concuerden en la 

implemenlac ión de una estrategia para desarrollar la diversidad bio lógica 

de plantas medicinales amazón icas , cuyos objetivos a lograr serían los 

siguientes: 

Detener y progresivamente revertir el deterioro genét ico de la diversidad 

biológica de plantas amazón icas de uso medicinal, mediante una polít ica 

de apoyo técnico, crediticio y de mercado, principalmente de las especies 

arbóreas, que por la forma de explotación del recurso, se encuentran 

amenazadas con la ext inción. 

Investigar y desarrollar tecnologías de procesamiento para la obtención 

de productos competitivos de alta calidad y confiabil idad, que permita 

direccionar la producción al mercado internacional. 

Promover la suscr ipción de alianzas estratégicas con sociedades de f irmas 

extranjeras que permitan el acceso a nuevas tecnologías de invest igación 

y ofertar nuestros productos en el mundo. 
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Promover la recuperación y mejoramiento de los conocimientos 

medicinales, con la finalidad de ofertar productos de alto valor agregado 

aunado al componente étnico y ancestral. 
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RESUMEN 

Para realizar el estudio se utilizó el Diseño Transeccional o Transversal Descriptivo 

Se encuestaron a 45 microempresarios que administran 53 puestos de venta 

obteniendo como resultado lo siguiente: 

a) . La Inversión es de US $ 25,457.14, correspondiendo a Capital Fijo US $ 

4,325.71 y a Capital de Trabajo US $ 21,131.43. 

b) . La inversión promedio por microempresario es de US $ 565.71 y por puesto 

de venta es de US $ 480.32. 

c) . L l tola! de empleo generado es de 157.83 puestos de trabajo, correspondiendo 

a empleo adecuado 149.25 puestos y a empleo eventual 8.58 puestos. 

d) . La densidad de capital es de US $ 161.29 por puesto de trabajo generado. 

e) . E l ingreso total en el mes de Mayo 2002 es de US $ 26,400.00; 

correspondiendo en promedio por empresario a US $ 586.66 y por puesto de 

venta a US $498. I I . 

í). La productividad promedio es de US $ 167.26 por puesto de trabajo 

g). El desperdicio de plantas es de 204 kilos diarios, valorizado en US $ 105.14. 

En conclusión, ha quedado establecido que el empleo generado es de baja 

calidad y que los ingresos obtenidos se encuentran por debajo de la línea de pobreza, 

correspondiendo en realidad a lo que se conoce por sub empleo. Adieionalmente esta 

actividad se sustenta en la extracción de los recursos con poco aporte de los huertos 

familiares, que conlleva a una elevada presión de extracción de las plantaciones naturales, 

mostrando poca sostenibilidad. Los resultados nos permitieron estructurar el Plan de 

negocios para dar rentabilidad y sostenibilidad a esta actividad comercial. 
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A N E X O 5 : Perú: Niveles de empleo (1970- 1999) 

1970 1975 1980 1985 1990 1995(a) 1999(a) 1999(b) 

D E S E M P L E O 4.7 4.9 4.2 5.8 5.7 5.5 5.7 5.7 

S U B E M P L E O 45.9 42.4 54.0 60.1 73.1 42.4 51.8 86.4 

E M P L E O 49.4 52.7 41.8 34.1 21.2 52.1 36.5 7.9 
A D E C U A D O 
T O T A L 100.0 100.0 100.0 100.0 100.0 100.0 100.0 100.0 

T A S A DE 54.2 53.8 53.4 54.0 57.7 62.4 70.4 70.4 
A C T I V I D A D 
PEA (miles) 4,167 4,817 5,605 6.555 7,978 9,710 11,945 11.945 
Fuente: MTI 'S, elaboración: S A S E 
(a) E l INli l . en convenio con el MTI'S cambia el ingreso mínimo para medir el desempleo, en esa época, de 450 dólares 

a 140 dólares mensuales (de ese uño), aproximadamente. 
(!>} Niveles de empleo de acuerdo a la medición anterior del Slibempleo. 

A N E X O 6: COMPORTAMIENTO DE LA POBLACIÓN EN LA REGIÓN LO R E T O 
ANOS POBLACION INCREMENTO(%) 

1940 152457 0 
1 % 1 272933 79 
1972 375007 37 
1981 482829 29 
1993 6872X2 42 

Fuente: ÍNIÍI. Censos 1940,1%!, 1972. 1981, 1993. 

A N E X O 7: P O B L A C I Ó N E C O N Ó M I C A M E N T E A C T I V A ( L O R E T O ) 
CONCEPTOS 1981 1993 
Población cconom. activa 143864 200259 
Población cconóm. No activa 110571 174329 
Total 254435 374588 

Fuente: INEI 

A N E X O 8: P E A Y P O B L A C I Ó N EN E L D E P A R T A M E N T O D E L O R E T O 
A Ñ O S P O B L A C I O N P E A P A R T I C I P A C I O N 

1940 152457 

1961 272933 
1972 375007 98569 26.3 
1981 482829 143864 29.8 
1993 687282 200259 29.1 

La información de 1972 es una estimación a paiiir tic la l 'EA obtenida en el departamento de l.orclo que en esc entonces incluía el 
departamento de Ucayati. - Fuente: lNl.il. 
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A N E X O 9: N I V E L E D U C A T I V O Y F O R M A C I O N 

L O R E T O 
• R O F E S I O N A L D E L A P E A E N 

C O N C E P T O S 1981 1993 
T O T A L I 4 I 7 5 0 1 0 0 . 0 % 196191 100.00%) 

S I N N I V E L 15640 1 i . 03% 14671 7.50% 
INICIAL 0 PREIISCOLAR 1131 0 . 8 1 % 532 0 .03% 

P R I M A R I A 79697 56.22 86026 43 .84% 

S E C U N D A R I A 35858 25.29 63648 32.44%. 

S U P E R I O R 9404 6 .65% 31314 16.19% 
Fuente; INEl. 

A N E X O 10: P E A S E G U N C O N D I C I O N D E A C T I V I D A D Y S E X O E N L O R E T O 

1981 1 993 

T O T A L H O M B R E S M U J E R E S T O T A L H O M B R E S M U J E R E S 

P E A 143864 113326 30538 200259 146006 54253 

O C U P A D A 136787 109591 27196 186305 135377 50928 

% 95.1 96.7 89.1 93.0 92.7 93.9 

D E S O C U P A D A 7077 3735 3342 13954 10269 3325 

% 4.9 3.3 10.9 7.0 7.3 6.1 
Fuente: INEl 

A N E X O 11: P R O D U C T O B R U T O I N T E R N O D E L A 

A G R O P E C U A R I A E N E L A M B I T O D E L A D IRECCIÓN R E G I O N A L 

L O R E T O . 

P R O D U C C I O N 

A G R A R I A D E 

A N O S T O N E L A D A S V A R I A C I O N S/ . V A R I A C I O N 

1994 405140 100%, 10'929,100 100% 

1995 538382 133%, 16'678,000 153% 

1996 685788 169%, 17,034.000 156% 

1997 715444 177% I8 '350,000 168% 

1 998 1009317 2 4 9 % 24'417,000 2 2 3 % 

1999 1144925 2 8 3 % 24,887,000 228%, 

2000 1177688 2 9 1 % 375'330,000 100%, 

2001 1241723 300" i, 399'052,000 106% 

2002 721276 235'290,000 
Ailos 1994 hasta 1999 a precios del ano I979..A partir del año 2000 a precios del arto 1994 .Año 2000 incluye avance hasta el mes de 
Julio 
["neme: Dirección Regional Agraria Loieto. 
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ANEXO 12: IDENTIFICACIÓN DE E X P E R I E N C I A S E X I T O S A S EN GENERACIÓN 
DE E M P L E O E INGRESOS EN LORETO 
A R E A S E S T R A T O S D E S C R I P C I O N 

D E L A 
E X P E R I E N C I A 

O R G A N I Z A C I O N D I R E C C I O N L I D E R U S $ G E N E R A D O 

Creac ión de 
empleo 

permanente y 
productivo 

Gran empresa 

Mediana y 
pequeña 

empresa 

Servicio cu turismo 
receptivo, cruceros 
a In reserva Pacaya¬
S amina, 
eco turismo 

Jungle Xports S.A. Roberto 

Rotondo 

2'200,000 110 

Corazón de liuasaí 
en conserva 

Conservera 
Amazón ica S .A. 

A v . L a 

Marina 
Jorge Baca 
Campodón ico 

350,000 35 

Crianza paiche para 
reproducción y 
exportación de 
alevinos, 
zoocri adero tie 
lagarto, mala mala, 
charapa; servicio de 
restaurant turístico 

Pise i granja 

Acarahuazú 
Carretera 
Zúngaro 
Cocha 

Santiago 

A l v i s S i l va 

180,000 16 

Ecoturismo, puente 
colgante por copas 
de árboles 

Exploraciones 
Amazón icas S.A 
Explor Ñapo Camp 

Caser ío 
Sue usa rí 

Peter S. 

Jenson 

600,000 30 

Ecoturismo, 
alojamieiita y 
confoii especial 
aire acondicionado, 
cíe. 

Explorama Inn Caser ío 
Yanamono 

Peter S. 

Jenson 

50,000 15 

Ecoturismo, rélax, 
fiestas con nativos 

Corporac ión 
Hotelera del 
Amazonas: 
Helíconia Amazon 
river L . 

Río 

Amazonas 
Indiana 

Acosta Ross 45,000 20 

Microemprcsas Fabricación 
bocaditos, 
procesado de frutas 
y derivados lácleos 

P E R S A Jr. Angel 

Brusco 
Oni l Diaz 75,000 8 

Producción y 
comercialización 
de flores, plantas 
ornamentales y 
follaje, para el 
mercado local, 
nacional c 
internacional 

Asociación de 
floristas, plantas 
ornamentales y 
fol laje. 

WilFrcdo 
Mesa Aguilar 

50.000 60 

Elaboración y venia 
de piodnclos de uso 
medicinal y bebidas 
afrodisiacas 

Asociac ión de 
vendedores de 
plantas medicinales 
y alines 

Pasaje pau,uilo Fidel Mani jo 

Penal i l io 

120,000 340 

Mejoramiento 
de la calidad 
del empleo 

Empleo 
independiente 

ExrxHCtivismo y 
comercialización 
de aguaje 

Extractores y 

vendedores locales 

41 1,652 228 

Servicio de 
transporte urbano 

Servicios motolaxis 30'600,000 6,000 

Fabricación de 
nt ii eb les. 
habilitación de 
madera para 
construcción y 
alliics 

Carpintería madera Porf ir io 
Vi l latuieva, 
Antonio 
López 

443,500 200 

Fuente : I I I D i a l ogo para e l desarro l lo y l ucha cont ra la pobreza, Est ra teg ias para c rear opor tun idades de empleo . 

Documento macro r e g i ó n Or iente . 
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ANEXO 13: P R U E B A DE I N D E P E N D E N C I A DE V A R I A B L E S C A T E G O R I Z A D A S - C I I I 
C U A D R A D O (TIPO PRODUCTO M A Y O R INGRESO Y N I V E L E D U C A T I V O 

Tipo Prod, mayor ingreso * N I V E L E D U C A T I V O Crosstabiilation 

Pipo Producto 
Mayor Ingreso 

N I V E L E D U C A T I V O Pipo Producto 
Mayor Ingreso S I N E S T U D I O S P R I M A R I A S E C U N D A R Í A S U P E R I O R Total 

Fresco 1 10 I I 4 26 

Seco 01 03 1 05 

Procesado 1 02 10 1 14 

Total 2 ¡3 24 6 45 

Chi-Square Tests: T ipo de Producto Mayor Ingreso * N ive l Educativo 

Concepts Value df Asymp. Sig. (2-sided) 

Pearson Chi-Square 

Continuity Correction 

Likel ihood Ratio 

L inear-by-Linear Association 

4.612373204 

4.993367309 

6 

6 

0.59440*2=1.1888 

0.54466 

N o f Va l id Cases 

Interpretación: Existe independa 

45 

ic ia entre las v iriables ( a 0.05 < 1.1888) 

Fuente: elaborado por los autores del presente estudio 
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A N E X O 14: F L U J O D E C O M E R C I A L I Z A C I O N D E PLANTAS D E USO 
M E D I C I N A L EN E L PERU 

Acopio y Procesamiento 

Pequeños cultivos 

Recolección 
informal 

Recolección 
legal 

Procesamiento 
primario 

Procesamiento 
industrial 

Mercado local 

Mercado regional 

Mercado 
nacional 

Mercado 
internacional 

Bosques primarios 
Bosques secundarios 
Pequeños cultivos 

Intermediario Procesado ras 
Laboratorios 

-Distribuidores 
-Exportadores 

-Venia ambulatoria 
-Puestos de mercados 
-Ferias 
-Casas naturistas 
•Farmacias 
-Casas comerciales 
-Países importadores 
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A N E X O 15: CADENA DE DISTRIBUCIÓN D E P L A N T A S D E USO M E D I C I N A L D E 

L A S E M P R E S A S DE L I M A 
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PROCESADOR 
PRIMARIO 
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A N E X O 16: PRODUCCION D E PRODUCTOS F O R E S T A L E S D I F E R E N T E S A L A M A D E R A - 2000 

L O C A L N A C I O N A L E X P O R T A C I O N T O T A L 

N ° E S P E C I E S L I T R O S K I L O S L I T R O S K I L O S L I T R O S K I L O S L I T R O S K I L O S 

1 B A R B A S C O 58.800 0 58800.0 
2 C U R T I -ZA 

A Y A H U A S C A 
D E 

150 600.0 0 750.0 
3 C O R T E Z A 

C U M A L A 
D E 

60.0 0 60.0 
4 C O R T E Z A 

H U A M U I S A 
D E 

50.0 0 50.0 
5 F I B R A 

P I A S A B A 
D E 

500 0 500.0 
6 H O J A D E 

C U T A G R A P A N G A 10 0 10.0 
7 H O J A 

C H A C R U N A 
D E 

50 0 50.0 
8 H O J A 

H U A M U I S A 
D E 

230.0 0 230.0 
9 1IOJA 

MIRA P A Y 
D E 

17750 0 17750.0 
10 L A T E X S A N G R E 

D E G R A D O 100 15172 4024 19296 0.0 
11 P A L M I T O 

I I U A S A I 
D E 

57600 88000.0 0 145600.0 
12 PIASA13A 30(10 0 3000.0 
13 P U L P A D E C 'AMU 

I A M I ! 30000 5.5 0 30005.5 
14 R E S I N A 

M U R U R E 
D E 

10 0 10.0 
15 S E M I L L A 

P U U A Y O 
D E 

74502 1200.0 0 75702.0 

Fuente: INFORMES M E N S U A L E S S E D E S I N R E N A - LORETO 
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ANBXÜ 1 7 : I'RODUCCION DE PRODUCTOS FORESTALES DIFERENTES A LA MADERA - 2 0 0 1 

N " 

1 

2 

E S P E C I E S 

L O C A L N A C I O N A L E X P O R T A C I O N T O T A L 

N " 

1 

2 

E S P E C I E S L I T R O S K I L O S L I T R O S K I L O S L I T R O S K I L O S L I T R O S K I L O S N " 

1 

2 

K . A l / . 

B A R B A S C O 1 2 5 0 0 3 1 2 5 0 3 

N " 

1 

2 P O L V O D E 
B A R B A S C O 8 0 0 0 8 0 0 0 

3 C O R T E Z A D E 

C H U C H U H U A S 1 1 0 0 1 0 0 

4 

5 

6 ~ 

A C E I T E D E 
C O P A I B A 1 0 7 1 0 7 

4 

5 

6 ~ 

Hi 1.1 A D E 

H I R A P A Y 5 2 1 2 7 5 2 1 2 7 

4 

5 

6 ~ I I U A S A I F R U T O 6 0 0 0 6 0 0 0 

7 M U A S A i 

P A L M I T O 3 6 0 0 0 3 6 0 0 0 

8 I P I J R I J K O 
( S O G A ) 2 5 0 2 5 0 

9 

I d 

! t 

M U C U R A 
( M O J A ) 2 0 0 2 0 0 

9 

I d 

! t 

P A T A D E V A C A 

( T A L L O ) 1 0 0 0 1 0 0 0 

9 

I d 

! t P U L P A DE 

C A M U C A M U 8 8 2 9 0 1 2 0 0 0 1 0 0 2 9 0 

12 R E S I N A D E 

C O P A I B A 4 4 

13 

I T 

R E S I N A D E 

C O P A L 4 0 4 0 
13 

I T R E S I N A D E 
N A H A N J l ) 

P O D R I D O 8 8 

15 R E S I N A D E O J E 1 0 8 1 0 8 

16 R E S I N A D E PAN 
D E A R B O L 2 3 2 3 

IT R E S I N A , D E 
R E N A Q U I L E A 2 1 2 1 

18 R E S I N A D E 
S A N G R E D E 
G R A D O 7 5 7 5 

19 R E S I N A D E 
S 1 I I R I N G A 6 6 6 6 

2 0 S E M I L L A 
G E R M I N A D A D E 
P I J U A Y O 2 3 0 0 0 3 3 7 9 3 5 6 7 9 3 

2 1 V E R B E N A 
( H O J A ) 1 0 0 1 0 0 

T O T A L 4 5 2 1 2 3 6 2 7 1 3 7 6 3 6 0 1 2 1 0 0 4 5 2 2 7 3 3 6 3 

Fuente: I N F O R M E S M E N S U A L E S S E D E S INRENA - L O R E LO 
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ANEXO 18: P R O D U C C I O N D E P R O D U C T O S F O R E S T A L E S D I F E R E N T E S A L A M A D E R A - I 

S E M E S T R E 2002 

L O C A L N A C I O N A L E X P O R T A C I O N T O T A L 

N° E S P E C I E S L I T R O S K I L O S L I T R O S K I L O S L I T R O S K I L O S L I T R O S K I L O S 

1 HOJAS DE 
IRAPAY 1623 1623 

2 RESINA 
SANGRE DE 
GRADO 233 233 

3 ACEITE DE 
COPAIBA 2 1 7 2 1 7 

4 RESINA DE 
OJE 162 162 

5 PULPA DE 
CAMU CAMU 7300 7300 

6 SEMILLA 
GERMINADA 
DE PIJUAYO 61 1 6 1 1 

7 UNA DE 
GATO 
(CORTEZA) l i l i l i l i 
TOTAL ( .12 2234 8 4 1 1 6 1 2 10645 

Fuente: INFORMES MENSUALES SEDES INRENA - LORETO 
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A N E X O 19 : EXPORTACIÓN D E P R O D U C I OS M E D I C I N A L E S - S E N A S A L O R E TO 

Año 2000 
Nombre Nombre Deslino Producto Volumen Valor (US $) 
Exportador Importador (Kg) 
Marida Thomas I larris USA Hojas de 200 1,300 
Noriega Pina chacruna, 

corteza de 
ayahuasca y 
cumala blanca 

Productos J L F Bioactive USA Corteza de 150 
Naturales 
Amazónicos 

ayahuasca y 
pashaquilla, 
fibras, ramas y 
semillas 

silvestres de 
varias especies 

Llagner J I L L Small USA f ibras, ramas y 100 1,551 
Manjhuari 
Pacaya 

semillas 
silvestres de 
varias sp. 

Marida Lucius Kucrt Suiza Aceite de 300 m l . 20 
Noriega Pina copaiba 

Marida Shaman ismo I lolanda Corteza de 400 2.400 
Noriega Pina Botánica ayahuasca y 

cumala: hojas 
de huambisa y 
chacruna 

Marida Michael USA Corteza de 400 2,400 
Noriega Pina Trimarco ayahuasca y 

cumala 

Marida Panalpina INC. USA Corteza de 450 2.700 
Noriega Pifia ayahuasca y 

cumala 
Año 2001 

Amazonian Tanicals USA Corteza de 100 
Natural Pharmaceutical chuchuhuasi 

products 
Marida Shaman ismo Holanda Corteza de 690 1,565 
Noriega Pifia Botanical pashaquilla y 

hojas de 
chacruna 

Christian Laboratorio Francia Corteza de uña 1,500 2,500 
Scheppers Fenioux de galo y hoja 

de ajos sacha 

Christian Laboratorio Francia 1 loja de ajos 19,806 19,530 
Scheppers Fenioux sacha 
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Anexo N" 20 

Propuesta üe Plan de Negocio para la inversión, empleo y comercialización sos teñí ble 

de plantas medicinales en el centro herbolario pasa je paquito. 

1 . Definición del negocio 

E l encarecimiento progresivo de los productos medicinales industriales, los 

electos colaterales que su uso genera en el organismo del paciente, la reaparición de 

enfermedades tropicales que se creían erradicadas (v.gr. malaria, dengue, etc.), su 

insuficiente investigación y tratamiento, la propagación del S IDA; han renovado el 

interés del público por el empleo de las plantas como medicamentos, basado en el 

supuesto que siempre se podrá disponer de plantas; lo que tiene gran repercusión en 

el rubro de Bio-Comercio y/o Eco-Negocios. Dentro de este sector, se ha 

considerado el uso sostcniblc de la biodivcrsidad de plantas medicinales combinado 

con producción más limpia o eco-eficiencia, generando una economía de valor 

agregado a los recursos de la diversidad biológica unidos al conocimiento de 

medicina de los prácticos tradicionales (etnofarmacología), que comercializan en el 

centro herbolario pasaje paquito, con un margen de beneficio y crecimiento 

sostcniblc. 

2. Mercado 

2 . 1 Mercado meta u objetivo: 

La línea de negocios estará dirigida principalmente al mercado nacional e 

internacional (EE .UU. , Europa) para productos procesados y adicionalmente de 

plantas frescas para el mercado local. 
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Definición del producto: 

Únicamente se comercializará productos medicinales de alta correlación 

Inocuidad-Eficacia y con soporte de investigación de sus principios activos. Tendrán 

las siguientes presentaciones: 

a) Productos Frescos : 

Seleccionados, tratados y conservados en sistemas de frío artificial, 

expendiéndose únicamente la parte utilizable y correctamente envasado y lo 

empaquetado. Se prevé la posibilidad de desarrollar a futuro la conservación ex situ 

en un Jardín Botánico próximo al centro comercial, que permita vender también 

material de propagación a los interesados. 

b) Productos Secos : 

Seleccionados, tratados, uniformizados y correctamente envasados y/o 

empaquetados al vacío si es necesario, comprende sólo la parte utilizable que 

contiene al principio activo. 

c) Productos Procesados Químicamente: 

De acuerdo con normas internacionales de salud y la autorización industrial 

correspondiente, correctamente envasados y herméticos. 

Todos los productos mostrarán en su etiqueta y en la literatura adjunta, sus 

características químicas, composición, indicaciones, dosis, preparación, 

contraindicaciones y fecha de vencimiento, entre otros datos específicos para cada 

producto. 
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Demanda 

Es conocida la demanda por parle de los mercados globalizados por productos 

peruanos y amazónicos, considerados nativos, de alto valor agregado, que incluyan 

un componente étnico y orgánico, listos nichos de mercado son pequeños a escala 

global pero representan muchos millones de dólares en demanda de producios 

variados, lo cual concuerda con la realidad amazónica, de pocos volúmenes de 

producción pero de gran diversidad, producción heterogénea. 

No se establece segmentación de mercado según criterios de nivel 

socioeconómico, geográfico, demográfico, psicográfíco o conductual, porque los 

demandantes acceden a adquirir los productos sea por cuestiones subjetivas 

(creencias, cultura, etc.) u objetivas (enfermedades desconocidas, terminales, etc.). 

Según la OMS el 80% de la población mundial recurre a la medicina 

tradicional para atender sus necesidades primarias de asistencia médica. El mercado 

potencial para drogas vegetales en el mundo occidental se estima en US $ 47 

billones. También se conoce que el 25% de las medicinas prescribidas por los 

médicos, figuran sustancias procedentes de plantas superiores. Luego el mercado 

disponible calificado para nuestro Plan de Negocios estimamos representa el 0.01% 

o sea US $ 4,700 millones de dólares. Nuestro mercado meta para un periodo de 10 

años deberá atender el 1% que equivale a US $ 47 millones de dólares. 

Oferta 

E l mercado de la olería es poco competitivo a nivel nacional y de 

características oligopólicas representada en su mayoría por micro y pequeñas 

empresas ubicadas preferentemente en la Costa y Sierra, que utilizan en su mayoría 
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técnicas de producción poco desarrolladas. En el ámbi to internacional el mercado es 

más competitivo, aproximadamente 30 mega laboratorios dominan el mercado de la 

industria farmacéut ica, por lo que será imprescindible establecer una alianza 

estratégica con alguno(s) de ellos. Para lograr atender el mercado objetivo será 

necesario producir un volumen considerable de materia prima estimada en 117,500 

toneladas (2,350 hás.). 

2.5 Comerc ia l izac ión 

L a estrategia de comercia l ización se plani f icará recurriendo al marketing 

(marketing m ix ) , sustentado en: 

a) . Producto: 

Se buscará influir en la demanda mediante la estrategia de d i ferenc iac ión del 

produelo, por el agregado étn ico y orgánico del mismo. Resallando la marca breve, 

sencil la, fácil de reconocer y pronunciar, aunado a olios aspectos formales (calidad, 

d iseño) y añadidos (servicio, garantía, etc.) 

b) . Precio: 

L a elevada eficiencia de la empresa, con allos índices de productividad, 

permit i rá asignar precios de acuerdo con las especificidades de cada producto, 

debiendo ser f lexibles en función a los costos, la demanda y la competencia. 

c ) . Plaza o Distr ibución: 

Los canales elegidos deben propiciar la distr ibución más completa, eficiente y 

económica, de tal forma que su adquis ic ión represente el menor esfuerzo para el 

cliente o consumidor, sea este en cuanto al desplazamiento o conccr tac ión de la 

compra, implcmcnlándose el servicio Del ivery para el consumidor local y despachos 
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inmediatos para el consumidor nacional e internacional. Haciendo uso de 

representantes o intermediarios en odas plazas, siempre y cuando no conlleve un 

incremento significativo en el precio. 

(I). Promoción y Publicidad: 

Deberá establecerse un conjunto de actividades de in formac ión de los 

productos y la persuasión para su compra, mediante d i fus ión periodíst ica, olcrtas 

promocionales, exhibic ión de imagen. Asimismo, se buscará transmitir la idea del 

beneficio derivado de consumir los productos, basado en su calidad y confiabil idad. 

3. Entorno de la empresa 

Se diseñará e implementará mecanismos o sistemas de aprovisionamiento de 

la in formación para identificar factores externos crí t icos que afectarán a la empresa 

en e! corlo, mediano y largo plazo y se determinarán que variables del entorno tienen 

o tendrán un impacto importante, dOefiniendo un sistema para poder monitorcaiias y 

evaluarlas de manera sistemática. Entre las amenazas/riesgos y oportunidades 

identificadas, tenemos: 

3.1 factores Macro ambientales (polí t ico, económico, legal, social, cultural, tecno lóg ico 

y demográ f i co ) : 

a) Sociales y culturales: 

Existe una amplia gama de problemas sociales, entre ellos consideramos 

importantes para el plan de negocios a: la desconfianza en las instituciones, la baja 

calidad educativa, la falta de empleo, el sub empleo, las huelgas y paros, el aumento 

de la delincuencia. 
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b) Demográficos: 

Considerando la cambiante composición y cantidad de la población y la falta 

de una estadística actualizada sobre ella; se estima que en nuestro país 

aproximadamente el 50% de la población no supera los 25 años, ello implica que el 

mercado potencial para productos medicinales es restringido. 

c) Políticos y legales: 

La manera como se hace la política en el país y se manejan las instituciones, 

las relaciones de poder y los conflictos entre los diversos organismos del estado, 

deber ser permanentemente evaluados, debiendo la empresa de ser posible contar 

con un catálogo de toda la legislación que la afecte y el seguimiento de las 

decisiones políticas. 

d) Situación económica: 

L a empresa deberá evaluar permanentemente los indicadores económicos del 

país, tales como la tasa de crecimiento de la economía, las tasas de interés, el tipo de 

cambio, la inflación y la inversión extranjera. Porque el estado de la economía afecta 

a la empresa y determina que obtenga buenos resultados y los accionistas altos 

rendimientos. 

e) Tecnológico: 

Se hace necesario que la empresa evalúe cada vez con periodicidad más 

frecuente la obsolescencia de sus maquinas y equipos, para poder seguir en carrera 

sin darle ventajas a la competencia; así como, el surgimiento de nuevos productos 

que reemplazan a los anteriores. 



Factores de la Estructura Competitiva del Mercado 

a) Competidores actuales: 

La empresa debe identificar quienes son sus competidores y conseguir la 

información mas detallada de sus actividades, marketing y relaciones con grupos de 

poder político y económico, para penetrar en el mercado y conseguir una posición 

expectante. 

b) Amenazas competitivas 

- Competidores potenciales: 

Desarrollar acciones que representen un freno al ingreso de nuevos 

competidores a la línea de negocio, creando barreras como elevar el nivel 

tecnológico, liderazgo en precios o mejorando los servicios que se brinda a 

los clientes. 

- Competencia internacional: 

Debido a la globali/.ación de los mercados se tendrá que enfrentar la 

competencia de productos fabricados en otros países, debiéndose evaluar la 

existencia de competidores internacionales reales o potenciales, así como, 

estudiar la actitud de los clientes hacia los productos importados. 

- Sustitutos: 

Su amenaza es cada vez mayor debido a que el avance tecnológico genera la 

aparición de nuevos productos sustitutos, que en muchos casos generan 

mayor competencia que los productos competidores directos. 
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Complementariamente la empresa también Jebera desarrollar acciones 

respecto a los clientes, proveedores, poderes públ icos, poder social, 

principalmente. 

4. Planeamiento estratégico de la empresa 

4.1 Visión 

Una organización consolidada, rentable y líder en la comerc ia l izac ión de 

productos garantizados, de la biodiversidad amazónica con alto valor agregado y 

obtenidos a partir de plantaciones manejadas de especies medicinales, garantizando 

su sostenibilidad económica, social y ecológica, generando trabajo digno, adecuado, 

permanente y productivo. 

4.2 Misión 

Atender las necesidades de la población de acceder al tratamiento primario de 

su salud mediante productos naturales inocuos y eficaces, basados en investigaciones 

comprobadas de los principios activos de las di relentes especies de plantas 

medicinales cultivadas y cuya explotación no afecte su disponibilidad a las 

poblaciones futuras, incorporando además, el servicio complementario para su 

ut i l ización correcta. 

4.3 Objetivos organización a les 

a) Corto plazo 

- Instalar un sistema de conservación de la materia prima que evite la 

pérdida de sus propiedades farmacológ icas y evite el desperdicio. 

Estandarizar el f lu jo de procesamiento de sus principales productos 

procesados. 
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Implementar un sistema de control de calidad 

Generar una nueva estructura organizacional 

- Consolidar el acceso y posícionamiento en el mercado regional y 

nacional. 

b) Largo Plazo 

Desarrollar investigación tecnológica permanente en sus 

laboratorios 

- Captar y desarrollar nuevas inversiones para favorecer la 

generación de empico adecuado y productivo c incrementar los 

ingresos de sus trabajadores. 

Identificar y/o desarrollar nuevos principios activos y productos 

Obtener la mayor parle de su materia prima mediante cultivos o 

plantaciones manejadas. 

Construcción de un moderno centro herbolario con infraestructura 

propia y servicio de atención medica especializada. 

Identificar y desarrollar su propio mercado de exportación. 

Consolidar la organización de la empresa y su acceso a mercados 

internacionales 

4.4 Estrategia genérica 

La estrategia competitiva de la empresa buscará desarrollar su liderazgo en 

costos, calidad y garantía, que le permitirá ofertar sus productos a un precio menor y 

tener un mayor margen para sostenerse en una guerra de precios, tratando de captar 

un mercado masivo y no diferenciado para sus productos. 



Desarrollar una cslralcgia coherente. En el corto plazo, debe darse una 

articulación en cadena con base en la exportación de productos con valor agregado, 

buscando revertir el papel tradicional de exportador de materias primas. En el 

mediano plazo, se debe apuntar a generar una lista de productos, desarrollar una 

marca colectiva, denominación de origen y profundizar la investigación 

farmacológica y clínica. Y en el largo plazo, se debe diseminar los productos 

naturales amazónicos en el mercado externo. 

Una de las estrategias más ciaras de conocimiento y acceso a mercados, 

transferencia de tecnología, es la articulación entre empresas de mayor escala y ios 

pequeños productores, tanto urbanos como rurales. 

Plan de operaciones 

Se implcmcntará una estrategia de liderazgo en costos que permita lograr una 

alta productividad y eficiencia para ofertar precios bajos al mercado. Una estrategia 

de calidad orientada al control tanto preventivo como correctivo de los procesos de 

la organización, que permitan la satisfacción de las necesidades de los clientes. Otra 

estrategia de flexibilidad que le permita adaptarse a entornos muy dinámicos y 

mercados de alta rivalidad, mediante la generación de innovaciones y servicios 

complementarios al producto. Y una estrategia de tiempos de entrega con periodos 

de espera muy cortos, que permita a los clientes un manejo financiero más dinámico 

de sus recursos económicos. 
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Organización y recursos humanos 

a) Organización 

Para diseñar la organización, se debe analizar diversos parámetros 

(espccialización del trabajo, adoctrinamiento, etc.) y contrastarlos con los requisitos 

del plan de operaciones, que sea capaz de implementar con éxito las estrategias y 

cumplir cabalmente con los planes y las operaciones. 

La organización estará conformada por: 

Núcleo operativo: personas que realizan el trabajó básico de la 

organización y que tienen el contacto más cercano con el cliente. 

- Directivos o ápice estratégico: encargados de supervisar y dirigir la 

organización. 

Analistas: conforman la lecnoestrucUira, que se encarga de la 

planeación y control del trabajo. 

Apoyo: que brindan servicios internos a la organización. 

Los mecanismos de coordinación entre sus partes serán: 

Normalización de los procesos de trabajo: Se establecerán 

mediante manuales de los procesos a realizar y su forma de 

implementar los. 

- Supervisión directa: Mediante órdenes e instrucciones específicas. 

La configuración inicial de la organización deberá corresponder al de una 

organización innovadora, con estructura fluida, orgánica y selectivamente 

descentralizada, a base de equipos mullidisciplinanos y operarios con capacidad de 

ejecutar proyectos innovadores, combinando democracia con menos burocracia. 
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b) Recursos humanos 

Los objetivos de recursos humanos en func ión a los lincamientos 

estratégicos de la organización, serán: 

Núc leo operativo: Conformado por: 

* Profesionales: Ingenieros industriales o afines con capacidad de 

liderazgo y conocimiento de f lujos de procesamiento y sistemas de 

control de calidad como norma de vida, mentalidad innovadora y 

amplio criterio para solución de problemas operativos. B ió logo 

experto en Etnobotánica con propensión a trabajo de campo. Méd ico 

con conocimiento de medicina natural preventiva y curativa y 

cualidades para la invest igación cientí f ica. 

* Técn icos: Con conocimientos de procesos b ioquímicos y qu ímicos , 

control de calidad, capacidad de liderazgo y don de mando, 

capacidad para trabajar en equipo y bajo presión. 

* Personal de venta: amplio conocimiento de los productos 

(característ icas, compos ic ión, dosi f icac ión, usos, etc), dominio de 

relaciones inlerpersonales, relaciones humanas. 

Directivos: Ampl io conocimiento del mercado, capacidad de liderazgo, 

innovación, gest ión empresarial y perspectiva de futuro. 

Analistas: 

Que se encargarán de la p laneación y control del trabajo, responsables de la 

ef ic iencia en el uso de los recursos y el cumplimiento de los plazos de entrega 
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Je los producios a les clientes. Ingenieros químicos o b ioquímicos , 

planificad ores, capacidad de trabajo en equipo, mentalidad innovadora. 

Apoyo: 

O de servicio interno, con actitud de colaboración e ident i f icación con la 

empresa. 

Aspectos legales 

a) Forma societaria: 

- Selección de socios: 

Todos aquellos que atienden en forma permanente en sus puestos de venta y 

tienen como actividad principal la comercia l ización de plantas medicinales. 

- Estructura de capital: 

Se buscará conformar un fondo que servirá para gestionar el fínanciamiento 

para la adquis ic ión de activo l i jo y de capital de trabajo. 

- Forma societaria: 

Se plantea sea mediante una Sociedad Anón ima, debiendo definirse entre 

los socios la posibilidad de ser Abierta o Cerrada. 

b) Legis lación Laboral 

Deberá tenerse en cuenta básicamente los principales dispositivos legales 

vigentes como: ley de jornada de trabajo, horario y sobretiempo, ley de 

fomento del empleo, ley de formac ión y p romoc ión laboral, ley sobre 

compensac ión por tiempo de servicios, aportes al SNP, ley de A F P s , etc. 



Legislación Tributaria 

Considerar el marco jur íd ico existente, especialmente el referido a: L e y de 

promoción de inversiones en la amazonia, ley de impuesto a la renta, ley de 

impuesto general a las ventas, convenio aduanero peruano colombiano. 

Legis lación ambiental 

Tener en cuenta lo referido a regulaciones sobre protección y conservac ión del 

medio ambiente, protección de recursos naturales en peligro de ext inc ión, ley 

forestal, ley de plantas medicinales, cód igo del medio ambiente. 

Legis lación industrial 

Considerar la legislación existente sobre marcas, patentes, derechos 

industriales y registro, sanidad y seguridad industrial. 

Legis lación municipal 

Tener en cuenta lo referido a licencia de funcionamiento, l icencia de paneles 

publicitarios, autor ización sanitaria, arbitrios municipales e impuesto predial. 

Contabilidad y finanzas 

- Proyecciones de la inversión inicial 

Inversión = Capital Fi jo(activos fijos+gastos preoperativos)t-Capital de 

trabajo. 

Terreno: Se calcula dolar a la empresa de un terreno de 5,000 m2 

a un costo de US $ 3.00/m2 U S $ 15,000.00 

* Loca l : Acondicionamiento a largo plazo del local para el 

funcionamiento de la empresa, estimado en U S $ 25,000.00 
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Maquinaria : un sistema de procesamiento manual, modular que 

permitirá progresivamente su ampliación US $ 25,000.00 

Equipo: implementos diversos como machetes, molino de mano, 

envases, cuchillos, recipientes US $ 5,000.00 

Mobiliario: mesas, bancas, estantes, otras,etc US $ 25,000.00 

SUB T O T A L ACT IVOS FIJOS US $ 95,000.00 

Derechos de propiedad industrial: US $ 3,000.00 

Derechos de marcas y patentes: US $ 5,000.00 

Estudios definitivos del proyecto US $ 5,000.00 

SUB T O T A L I N T A N G I B L E S US S 13,000.00 

Gastos preliminares: registro e inscripción de la empresa, gastos 

legales para solicitar prestamos US $ 3,000.00 

Gastos por investigaciones iniciales: prototipos, procesos, 

consultarías, planeación US $ 2,000.00 

Gastos de preoperación: salarios, viajes, promoción, 

entrenamiento del personal US $ 4,000.00 

Gastos de producción de prueba y arranque US $ 2,000.00 

SUI3 TO TAL GAS TOS P R E O P E R A T I V O S US $ 11,000.00 

T O T A L C A P I T A L FIJO US S 119,000.00 

Capital de trabajo: calculada para producir durante los primeros 

30 días de operación del proyecto US $ 25,000.00 

T O T A L INVERSIÓN I N I C I A L US $ 144,000.00 
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Proyección de ventas 

AÑO U.S. $ ANO U.S. $ 

2002 318,214 2005 381,856 

2003 334,124 2006 413,678 

2004 350,035 

Proyección de costos operativos 

ANO U.S. $ ANO U.S.S 

2002 234,205 2005 259,968 

2003 238,889 2006 274,020 

2004 245,916 

Estructura de financiamienlo 

* Financiamienlo interno: 

Mediante recursos provenientes de las utilidades retenidas y las reservas, 

mientras el directorio determine el pago de dividendos a las acciones. 

* Financiamienlo externo: 

Mediante recursos provenientes de terceros tales como créditos, acciones, 

obligaciones o bonos, en función a las necesidades de financiamiento de la 

empresa y a las lasas de crecimiento estimadas. 
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Anexo 21 : Relación de plantas de uso medicinal en el Centro 
Herbolario "Pasaje Paquita" 

Nombre Vulgar No. Colección Nombre Científico Famil ia Parte Útil 

unan 35 Justicia lancifolia (Nees) Badillo Acanthaceae T P 

inololillu 82 Fittonia verschaffeltii E . Cong Acanthaceae T P 

lancetilla 38 AHemanthera brasiliana (L.) Kuntz Amaranthaceae T P 

-.jasho 83 Anacardium occidentale L. Anacardiaceae H 

ubos 10 Spondias mombin L Anacardiaceae C 

guanábana 84 Annona muticata L. Annonaceae H 

icoja 36 Unonopsis floribunda Diels Annonaceae C 

remo caspi 2 Aspidosperma excelsum Bentham Apocynaceae C 

bucela hembra CO Xanthosoma sp. Araceae B 

buceta macho 1 Arthurium sp. Araceae B 

jergón sacha 37 Draconíium loretensis K. Krause Araceae B 

mano abierta 77 Alocasia cucullala Krause Araceae B 

patiquina blanca 85 Dieffenbachia pida Schot Araceae H 

paliquina negra 4 Dieffenbachia macúlala (Lodd) G. Don Araceae H 

luía '.ai 78 Euteipe precatoria C. Martius Arecaceae R 

ungurahiM 3 Oenocarpus bataua C. Martius Arecaceae R 

amor seco 31 Bidens pilosa L Asteraceae T P 

caqueña 79 Ayapana pilluanensis (Hieronymus) King Astcracenc! T P 

mata pasto 

rosa sisa 

34 Pseudelephantopus spicatus [Juss ex Aub | Rohi Asteraceae T P mata pasto 

rosa sisa 80 Tagetes erecta L Asteraceae T i ' 

ajos saetía 32 Mansoa alliacea (Lamarck) A. Gentry Bignoniaceae H 

clavo huasca 89 Tynaiithus panurensis (Bureau) Sandwith Bignoniaceae C 

huingo 33 Crescentia cujete L Bignoniaceae F 

lahuaii 81 Tabebuia incana A. Gentry Bignoniaceae C 

achiote 30 Bixa orellana L. Bixaceae H 

punga roja 5 Pachira aquatica Aublet 3ombacaceae H 

saúco 75 Sarnbucus mexicana C. Presl ex DC. Caprifoliaceae H 

chuchuhuasi 87 Maytenus macrocarpa (R. & P) Briquet Celaslraceae C 

paico 29 Chenopodium ambrosioides L Chenopodiaceae T P 

renaquillo 91 Ctusia amazónica Planchón & Triana Clusiaceae L 

caña agria 73 Costus arabicus L Costaceae TA 

hoja del aire 76 Kaianchoe pinnata (Lamarck) Persoon Crassulaceae H 

papailla 88 Momordica charanda L Cucurbitaceae T P 

lengua de perro 9 Zamia ulci Dammer Cycadaceae B 

papagayo 74 Cyperus prolixus H.B.K Cyperaceae B 

sapo huasca 90 Doliocaipus dentatus (Aublet) Standley 3illeniaceae H 

calahua 6 Hura crepitans L. Euphorbiaceae H 

chanca piedra 41 Phyllantus stipulatus (Raí-) Webster Euphorbiaceae T P 

Ipururo 92 Alchornea castaneifolia (Willdenow) Adr. Jussieu Euphorbiaceae H 

piñón blanco 8 Jatropha curcas L. Euphorbiaceae L-H 
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piñón neqro 96 Jatropha Qossypiifolia L Euphorbiaceae L-H 

sangro de grado 7 Crotón lechleri Muell. Arg. Euphorbiaceae C 

azúcar huayo 42 Hymenaca oblongfolia Huber Caesalpinaceae F 

copaiba 27 Copaifera paupera (Herzoq) Dwyer Fabaceae L 

cumaceba 95 Swartzia polyphylia DC. Fabaceae C 

liuacapurana 28 Campsiandra anqustifolia Spruce ex Bentham Caesalpinaceae C 

huayruro rojo 99 Batesia floribunda Spruce ex Bentham Caesalpinaceae F 

huayruro 
rojo/negro 14 Ormosia amazónica Ducke Fabaceae F 

mucuna 93 Mucuna rostrata Bentham Fabaceae F 

puspo poroto 43 Cajanus cajan (L.) Millspaugh Fabaceae H 

retama 15 Cassia reticuiata (Willd.) H. Irwin & Barneby Caesalpinaceae FL 

yahuar piri piri 94 Eleuteríne bulbosa (Miller) Urban Iridaceae B 

albaca 44 Ocimun basilicum L Lamiaceae T P 

menta 98 Mentha x pipenta L Lamiaceae T P 

shaiamasho 39 Ocimun americanum L Lamiaceae T P 

pallo 45 Persea americana Müler. Lauraceae H 

ayauma 11 Couroupita subsessilis Pilger Lecylhidaceae F 

suelda con suelda 69 Pssilacanthus calcaratus A. C. Smith Loranthaceae H 

indano 40 Bunchosia armeniaca (Cavanilles) DC Malphiqiaceae F 

tlqodón 50 Gossypium barbadense L Malvaceae H 

malva 70 Malachra alceifolia Jacquin Malvaceae H 

niashushillo 46 Pavonia castanaefolia St. I iilaire & Naudin Malvaceae T P 

inisho muríllo 72 Abelmoschus moscliatus Medikus Malvaceae H 

moquete de ligie 

••liiiiii pámpana 

23 Maranta sp Maranthaceae B moquete de ligie 

••liiiiii pámpana 49 Maranta arundinacea L. Maranthaceae B 

a bula 

ndiiini s;tnango 

97 Abuta rufescens Aubl. Menispermaceae C a bula 

ndiiini s;tnango 47 Anomospermun sp. Menispermaceae C 

capinuri 71 Maquila coriácea (Karsten) C.C Berq Moraceae L 

huayra caspi 24 Brosimun quianense (Aubl.) Huber Moraceae L 

murure 48 Brosimun alicastrum Swarlz Moraceae C 

oje 13 Ficus insípida Wiildenow Moraceae L 

palo sangre 12 Brosimun rebescens Taub. Moraceae C 

pan de árbol 51 A¡1ocarpus aftilis (Parkinson) Fosberg Moraceae L 

tamamuri 25 Brosimun potabile üucke vloraceae C 

guayaba 105 Psidium guajava L. vlyrtaceae H 

fierro caspí 52 Minquartia guianensis Aubl. Olacaceae C 

granadilla 68 Passiflora liqularis A, L Jussieu Passifloraceae H 

tumbo 104 Passíllora quadranqulans L. 3assif loraceae H 

airambo 53 Phytolacca rivinoídes Kunth & Bouché phytolaccaceae T P 

mucura 22 Petiveria alliacea L. phytolaccaceae H 

cordoncillo 16 Piper aduncum L. Piperaceae H 

guayusa 102 Piper callosum R&P. 3 iperaceae H 

santa maria 55 Piper peltatum L: Piperaceae H 

¡lantén 26 Plantaqo ma¡orL. 
2 lantaginaceae H 
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hierba luisa 103 Cymbopoqon citratus (DC.) Stapf Poaceae H 

pachuli 21 Vetiveha zizioides L. Poaceae R 

cotochupa 66 Polypodium decumanum Willd. Polypodiaceae B 

verdolaga 54 Portulacca olerácea L. Portulaccaceae T P 

café 101 Coffea arábica L. Rubiaceae H 

huito 56 Genipa americana L. Rubiaceae F 

uña de gato 67 Uncaria guianensis (Aublet) Gmelin. Rubiaceae C 

uña de gato 35 Uncaria tomentosa (Aubtet) Willd. Rubiaceae C 

toronja 17 Citrus paradisi Macfaden Rutaceae C 

caimito 64 Pouteria caimito (R S P.) Radlkofer Sapotaceae H 

ñucñu pichana 100 Scoparia dulcís L. Scrophulariaceae T P 

bolsa mullaca 20 Physalis anqulata L. Solanaceae T P 

hierba sania 61 Cestrum meqalophyilum Dunal. Solanaceae H 

vaca chucho 65 Solatium mammosum L Solanaceae F 

ishanga blanca 57 Laportea aestuans (L.) Chew. Urticaceae T P 

ishanga colorada 62 Urera caracasana (Jacquin) Gaudichaud Urticaceae T P 

pampa oreqano 18 Lippia alba (Miller) N.E Brown. Verbenaceae H 

verbena blanca G0 Stachytaipheta cayennensis (Richard) M. Vahl. Verbenaceae H 

veibena negra 58 Verbena litoralis H. B. K. Verbenaceae H 

canelilla 63 Alpinia nutans Roscoe. Zingiberaceae H 

gui'Jadoi 19 Curcuma lonqa L. Zingiberaceae B 

kion . 59 Zinqiber ufficinale Roscoe. Zingiberaceae B 

Leyenda: 
F = I'm lo 
B = Bulbo 
11 = I[oja 
TP = Toda la planta 
C = Corteza 
R - Raíz 
L = Látex 
FL = Flor 
TA = Tallo 
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A N E X O : 22 
U N I V E R S I D A D NACIONAL DE LA AMAZONIA P E R U A N A 

ESCUELA DE POST GRADO 
M A E S T R I A EN D E S A R R O L L O A G R A R I O S O S T E N I B L E 

Encuesta: Microeinnrcsarios del C. IL Pasaje Paguito 

"INVERSIÓN Y GENERACIÓN DE E M P L E O M E D I A N T E L A 
C O M E R C I A L I Z A C I O N S O S T E N I B L E DE PLANTAS M E D I C I N A L E S 
AMAZONICAS EN E L C E N T R O H E R B O L A R I O PASAJE PAQUITO, IQUITOS" 

Fecha ; Lncuestador: 

1. Pueslo de Venta No 

2. Año de Nacimiento del entrevistado 

3. ¿Cómo consigue usted las plantas medicinales que vende? 

Compro a intermediarios I ,o Produzco Ambo s • 

4. Mayormente, de cuál de los siguientes sectores provienen las plantas que compra? 

Amazonas 1 1 I Haya f z ~ l Nanay I 3 I Carr.Iq-N Otro • 
5. ¿Qué tipos de produelos vende? 

Fresco I — J S e c o l — J Procesado 1—3-1 Todos los anteriores 1—4-1 

6. Ixonómicamcnle, cuál de estos tipos de productos le genera más ingresos? 

Procesado t-resco Seco 

7. Mayormente las plantas que usted vende provienen de : 

Huertos cultivados Extracción del bosque 

8. Diariamente, cuántos kilos de plantas desecha usted por problemas de conservación? 

Kilos 

9. Cuál es el valor aproximado de las plantas que desecha diariamente? 

S/. Nuevos Soles 
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10. Recuerda usted en que año inició su negocio? 

11. De cuántos miembros se compone su familia 

Mayores de 14 años: personas Menores de 14 años: personas 

12. En cuanto valoriza su inversión en su puesto de venta (Establecer solo inversión fi ja) 

S/. Nuevos Soles 

12. A En cuanto valoriza su stock o inventario: 

S/. Nuevos Soles 

13. Cuánto invierte diariamente en su negocio? 

S/. Nuevos Soles 

14. Cuál es el mes de mayor venta durante el año? 

Puiquc? 

5. Cuánto es su mayor venta por día? 

S/. Nuevos Soles 

6. Cuál es el mes de menor venta durante el año? 

'orque? 

7. Cuánto es su menor venta por día? 

S/. Nuevos Soles 

8. Sexo de la persona que conduce el negocio 

M l F 2 
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9. Cuántas personas lo apoyan en forma permanente? 

_ _ _ _ personas, Y cuántas horas trabaja por día o por semana ? 

20. Tiene alguna relación familiar con las personas que lo apoyan en forma permanente? 

SI NO 

Si responde S I : indicar para cada persona que parentesco 

21. indicar cuánto v cómo lo remunera? 

S/. 

S/. 

SA 

Cada cuánto tiempo 

Cada cuánto tiempo 

Cada cuánto tiempo 

22. Cuántas personas lo apoyan en forma eventual? 

personas 

23. 'llene alguna relación familiar con las personas que lo apoyan en forma eventual? 

SI 1 NO 

Si responde SI : indicar para cada persona que parcnlesco 

24. Indicar cuánto y cómo lo remunera? 

SA 

S/. 

SA 

Cada cuánto tiempo 

Cada cuánto tiempo 

Cada cuánto tiempo 
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25. En la semana, cuántos días le apoyan estas personas eventuales? 
días 

26. Durante el tiempo que trabaja en este negocio, que cambios en su si tuación económica 

a podido percibir? 

Me jo ró Se mantiene igual 2 Empeoró 

27. Indique en orden de importancia económica los tres principales productos que 

comercial iza 

28. Indique cuantos días a la semana atiende en su puesto de venta 

días. 

29. Normalmente a qué horas abre y a qué horas cierra su puesto de venta? 
De de la mañana, hasta las de la noche. 

30. Cuál es su nivel de instrucción? 

Secundaria i > , ; ruñaría Superior 3 

3 1 . De quién aprendió los usos de las plantas medicinales? 

de otras personas Experiencia propia De sus familiares 2 

32. A l procesar sus productos : 

C las i f ica su materia prima SI NO 

Desinfecta su materia prima SI NO 

Desinfecta sus herramientas y envases SI N C 

Ut i l iza Insumos especiales S I NO 

Tiene estandarizados sus procesos S I NO 

Real iza control de calidad en sus procesos SI NO 

D A TOS A D I C I O N A L E S A L A E N C U E S T A R E A L I Z A D A 
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A N E X O : 23 
UNIVERSIDAD NACIONAL D E LA AMAZONIA P E R U A N A 

E S C U E L A D E P O S T G R A D O 
MAESTRIA EN DESARROLLO AGRARIO S O S T E N I B L E 

GUÍA DE OBSERVACIÓN DIRECTA PARTICIPA TI VA 

"INVERSIÓN Y GENERACIÓN DE E M P L E O M E D I A N T E L A 
C O M E R C I A L I Z A C I O N S O S T E N I B L E DE PLANTAS M E D I C I N A L E S 
AMAZONICAS EN E L C E N T R O H E R B O L A R I O PASAJE PAQUITO, IQUITOS" 

Pecha : Observador: 

1. Organización e higiene del puesto de venta: 

B A J A [ MEDIA | E L E V A D A [ 

2. Conocimiento de terminología médica básica 

LZ] MEDIA [Zl E L E V A D A O BAJA 

3. Condiciones sanitarias del ambiente de procesamiento primario y secundario 

BAJA O MEDIA Q E L E V A D A d i 

4. Desempeño laboral observado en los trabajadores del puesto de venta 

Productividad: : : : : : : : Improductividad 

(5) (4) (3) (2) ( I ) (0) 

5. Actitud de servicio de los trabajadores del puesto de venta 

Actitud Servi: : : : : : : : Actitud de no servicio 
ció (5) (4) (3) (2) (1) (0) 

6. Observaciones adicionales de interés para el estudio: 
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A N E X O 24: Resultados de la prueba de confiabilidad 

****** Method 2 ( c o v a r i a n c e m a t r i x ) w i l l be used f o r t h i s a n a l y s i s *** 

R E L I A B I L I T Y A N A L Y S I S - S C 

1 . GRUINVTO Grupo T o t a l Inversión 
2. GRUINGME Grupo I n g r e s o Mensual 
3. GRUTOEMP Grupo T o t a l Empleos 
4. GRUREMEV Grupo Remuneración E v e n t u a l e s 
5. GRUEMPEV Grupo Empleo E v e n t u a l 
6. GRUREMPE Grupo Remuneración Permanentes 
7 . GRUEMPPE Grupo Empleo Permanente 
8. GRUMENVE Grupo Menor V e n t a Mensual 
9. GRUMAYVE Grupo Mayor Venta Mensual 

10. GRUCAPTR Grupo C a p i t a l T r a b a j o D i a r i o 
1 1 . GRUINSTO Grupo Inversión S t o c k 
12. GRUINVFI Grupo Inversión F i j a 
13. GRUFAMEN Grupo F a m i l i a s Menor 14 Años 
14 . GRFAMMAY Grupo F a m i l i a Mayor de 14 Años 
15. GRUANTNE Grupo Antigüedad Negocio 
16. GRUCOSDE Grupo C o s t o s D e s p e r d i c i o s 

A L E ( A L P H A 

Mean S t d Dev Cases 

1 . GRUINVTO 1 .8000 1 . 6321 45 .0 
2. GRUINGME 2 . 1111 1 .6817 45 .0 
3. GRUTOEMP 2 .4222 1 .2701 45 ,0 
4. GRUREMEV 1 .4667 1 .0996 45 .0 
5. GRUEMPEV 1 .4444 1 .0565 45 .0 
6. GRUREMPE 1 .4889 1 .3919 45 ,0 
7 . GRUEMPPE 2 .2889 1 .1989 45 ,0 
8. GRUMENVE 2 .2667 1 .4985 45. ,0 
y. GRUMAYVE 2 .1111 1 .6952 45. ,0 

10. GRUCAPTR 1 .8000 1 .3246 45. ,0 
1 1 . GRUINSTO 1 .7111 1 . 6043 45. ,0 
12. GRUINVFI 1 .4000 1 .1160 45. 0 
13. GRUFAMEN 1 .0222 . 1491 45. .0 
14 . GRFAMMAY 1 .0667 .2523 45 . .0 
15. GRUANTNE 2 .2444 1 .4484 45 , .0 
16. GRUCOSDE 1 . 9111 1 .0834 45, .0 
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.../ continúa Anexo 24: 
R E L I A B I L I T Y A N A L Y S I S S C A L E ( A L P H A ) 

C o r r e l a t i o n M a t r i x 

GRUINVTO GRUINGME GRUTOEMP GRUREMEV GRUEMPEV 

GRUINVTO 1. OOOU 
GRUINGME .2318 1.0000 
GRUTOEMP . 3048 .2648 1.0000 
GRUREMEV .2938 .3277 -.0141 1.0000 
GRUEMPEV . 1450 .2018 .2465 .3652 1.0000 

GRUREMPE .3141 . 5782 .3948 .2336 . 1889 

GRUEMPPE .2393 .2542 . 9629 -.0356 .0937 

GRUMENVE .3940 .4299 .2858 .0883 -.0766 

GRUMAYVE .2711 . 9921 .2416 .3373 .2256 

GRUCAPTR .3911 . 5611 .1189 .3932 .2923 
GRUINSTO .98-13 .2059 .2731 .2714 . 1445 
GRUINVF! .5066 . 1816 .1187 .4186 . 1928 
GRUFAMEN -.07 4 7 . 0806 - .0507 -.0647 - . 0641 
GRFAMMAY -.1325 -.1786 . 1230 - .1147 -.1137 
GRUANTNE . 1557 -.1234 . 1774 .0694 . 6403 
GRUCOSDE -.1003 .0180 .0940 - . 2315 -.1236 

GRUREMPE GRUEMPPE GRUMENVE GRUMAYVE GRUCAPTR 

GRUREMPE 1.0000 
GRUEMPPE .3765 1.0000 
GRUMENVE . 3828 .2851 1 . 0000 
GRUMAYVE .5736 .2187 . 3996 1.0000 
GRUCAPTR .3008 -.0057 .3252 .5769 1 .0000 
GRUINSTO .2886 .1980 .3920 .2544 .3786 
GRUINVFI .1200 .1155 -.0788 .2162 .2398 
GRUFAMEN -.0535 -.0367 -.1289 .0799 - .0921 
GRFAMMAY -.0949 .1603 -.1082 -.1772 -.1632 

GRUANTNE -.1057 .0762 -.0517 -.0946 .1327 
GRUCOSDE .2254 . 1427 . 0149 -.0316 -.1710 

GRUINSTO GRUINVFI GRUFAMEN GRFAMMAY GRUANTNE 

GRUINSTO 1.0000 
GRUINVFI .3961 1.0000 
GRUFAMEN -.0676 -.0546 1.0000 
GRFAMMAY -.1198 -.0969 -.0403 1.0000 
GRUANTNE .1484 .2334 -.1310 .0166 1.0000 

GRUCOSDE -.1720 .0113 -.1282 .1053 -.1017 

GRUCOSDE 

GRUCOSDE 

1.0000 
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.,./ continúa Anexo 24: 

R E L I A B I L I T Y A N A L Y S I S - S C A L E (A L P 

N o f Cases = 45. 0 
N o f 

S t a t i s t i c s f o r Mean V a r i a n c e S t d Dev V a r i a b l e s 
S c a l e 28.5556 109 .1162 10.4459 16 

I t e m - t o t a l S t a t i s t i c s 

S c a l e S c a l e C o r r e c t e d 
Mean V a r i a n c e I t e m - Squared 

A l p h a 
i f I tern i f I tent T o t a l M u l t i p l e 

i f I tent 
D e l e t e d D e l e t e d C o r r e l a t i o n C o r r e l a t i o n 

D e l e t e d 

GRUINVTU 26 .7556 87 .6434 . 6155 . 9952 
. 7757 
GRUINGME 26 .4444 86 .7525 . 6236 . 9965 
. 7747 
GRUTOEMP 26 .1333 95 2091 .4 960 . 9718 
.7871 
GRUREMEV 27 .0889 99 9465 . 3621 . 5505 
.7965 
GRUEMPEV 27 1111 100 5556 .3513 .7305 
.7972 
GRUREMPE 27 0667 91 8818 .5733 . 5464 
.7809 
GRUEMPPE 26 2667 97 7000 .4210 .9724 
.7927 
GRUMENVE 26 2889 94 3 919 .4286 .5554 
. 7 92 1 
GRUMAYVE 26 4444 86 2525 . 6349 .9964 
.7735 
GRUCAPTR 26 7556 93 64 3 4 . 5351 .6281 
.7842 
GRUINSTO 26 8444 89 4071 .5648 . 9948 
.7804 
GRUINVFI 27 1556 99 4525 .3782 .8682 
.7955 
GRUFAMEN 27 5333 109 3909 -.0952 .1268 
.8086 
GRFAMMAY 27 4889 109 7556 -.1330 .1660 
.8099 
GRUANTNE 26 3111 103 3101 .1259 .6015 
.8147 
GRUCOSDE 26 6444 109 1889 - .0551 .4269 
.8194 

R e l i a b i l i t y C o e f f i c i e n t s 16 i terns 

A lpha = 0 8041 S t a n d a r d i z e d i tem a lpha — 0 .7494 
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