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RESUMEN

La comercializacion de recursos naturales en la Amazonia es de productos variados como
la tortuga Taricaya (Podocnemis unifilis) y sus derivados, realizados por las comunidades
de la Reserva Nacional Pacaya Samiria (RNPS), sujetos a permisos de extraccion.
Estrategias de comercializacion eficientes podrian favorecer las ventas y generar mayores
ingresos en los grupos de manejo en las comunidades, propiciando su desarrollo. La
Reserva ha padecido histéricamente una intensa presion humana por el uso de los recursos
naturales, y actualmente se implementan actividades para uso sostenible de los recursos en
las cuencas de la RNPS, normas de gestion y proyectos de actividad econdmica sostenible,
como la reanidacion de huevos de taricaya, para asegurar una oferta y el desarrollo
econdmico local vendiendo estos recursos. La taricaya es tortuga de rio cuyo hébitat se
localiza en rios, quebradas y cochas de la RNPS y de toda la Amazonia, actualmente
amenazada por sobre explotacion, llegando a estar en los afios 80's al borde de la extincién.
Gracias al Plan de manejo de la taricaya, SERNANP, Pronaturaleza y poblacion local
organizada, la biomasa de taricaya en la RNPS se recuperd hasta ser especie “vulnerable”
dejando de ser “especie en peligro”, lo que permite su aprovechamiento. El desarrollo
local, aprovechando los subproductos, requiere de planes de manejo, mayor organizacion
de las comunidades y del apoyo del estado, brindando las condiciones que favorezcan la
sostenibilidad del mismo, sin descuidar el ingreso y permanencia en el mercado mediante
estrategias de comercializacion coherentes con la politica de sostenibilidad de estos
recursos y bajo las condiciones propias de la zona de intervencion.

Palabras clave: Biomasa; Desarrollo local; Plan de manejo; Reserva Nacional Pacaya

Samiria; taricaya.



ABSTRACT

The commercialization of natural resources in the Amazon is of varied products such as the
Taricaya turtle (Podocnemis unifilis) and its derivatives, carried out by the communities of
the Pacaya Samiria National Reserve (RNPS), subject to extraction permits. Efficient
marketing strategies could favor sales and generate higher incomes in the management
groups in the communities, promoting their development. The Reserve has historically
suffered intense human pressure for the use of natural resources, and activities are
currently being implemented for the sustainable use of resources in the RNPS basins,
management regulations and sustainable economic activity projects, such as the re-nesting
of eggs of taricaya, to ensure supply and local economic development by selling these
resources. The taricaya is a river turtle whose habitat is located in rivers, streams and lakes
of the RNPS and throughout the Amazon, currently threatened by overexploitation,
reaching the brink of extinction in the 80's. Thanks to the Taricaya management plan,
SERNANP, Pronaturaleza and the organized local population, the taricaya biomass in the
RNPS recovered to the point of being a “vulnerable” species, ceasing to be “endangered
species”, which allows its use. Local development, taking advantage of by-products,
requires management plans, greater community organization and state support, providing
conditions that favor its sustainability, without neglecting entry and permanence in the
market through marketing strategies consistent with the policy of sustainability of these
resources and under the conditions of the area of intervention.

Keywords: Biomass; Local development; Management plan; Pacaya Samiria National
Reserve; taricaya.



I. INTRODUCCION

1.1. Planteamiento del problema

El aprovechamiento de los subproductos de la taricaya es una fuente de ingresos para las
comunidades localizadas en la Reserva Nacional Pacaya Samiria; sin embargo, dicha
actividad solo se puede realizar bajo los lineamientos de los planes de manejo vy
aprovechamiento de recursos naturales disponibles en la reserva. Su poblacion ha
disminuido debido a la caza indiscriminada para el consumo local, asi como por el trafico
ilegal para su venta como mascotas. Debido a esta situacion, ha sido categorizada en
situacion vulnerable (Carlos y Alvarado, 2020). Con la finalidad de realizar el
aprovechamiento de manera sostenible, solo esta permitido el comercio de crias y huevos.
En el 2016, segun inform6 el SERNANP, se recolect6 en la RNPS, 2,561,740 huevos, de
los cuales se destind 625,145 para su eclosion y posterior liberacion; asimismo, 614,747
crias fueron exportadas a mercados asiaticos y 1,321,848 huevos fueron comercializados

en los mercados locales.

Cabe precisar que dichas cifras vienen aumentando afio tras afio, razon por la cual el
aprovechamiento comercial de sus huevos y crias posee un notable potencial en el

desarrollo econdémico local de comunidades nativas de la region.

Sin embargo, en la presente coyuntura, la comercializacion de los huevos provenientes de
los grupos de manejo se ha venido desarrollando de forma ineficiente, puesto que no se
cuenta con estrategias apropiadas con relacion a su comercializacion y distribucion y no se

posee un sistema de fiscalizacion adecuado por parte del Estado.



1.2. Problema de investigacion

1.2.1. Problema principal

¢Cuales son las estrategias de comercializacion para la taricaya y sus subproductos, que

promuevan el desarrollo local en la provincia de Maynas a traves del uso de sus recursos?

1.2.2. Problemas secundarios

e ;Cual es la situacion actual de la taricaya que se comercializa en la provincia
de Maynas?

e ;Cuales son los canales de comercializacion existentes de los subproductos de
la taricaya, que se extraen de la Reserva Nacional Pacaya Samiria?

e (Es posible que se logre el desarrollo local en la provincia de Maynas mediante

el uso de estrategias de comercializacion de sus recursos naturales?

1.3. Objetivos
1.3.1. Objetivo general

Establecer las estrategias de comercializacion de los subproductos de taricaya que
promuevan el desarrollo local en la provincia de Maynas acorde a las exigencias del

mercado-producto.

1.3.2. Objetivos especificos

e Realizar el diagndstico de la situacion actual de la Taricaya y subproductos
como recurso renovable de la provincia de Maynas.

e Identificar los canales de comercializacién existentes para los subproductos
de la Taricaya en la provincia de Maynas, orientadas al mercado local, asi
como los rasgos de funcionamiento presente.

e Analizar la relacion entre la comercializacion de los derivados de Taricaya
en el mercado local y las oportunidades de desarrollo local en la provincia

de Maynas.



1.4. Delimitacion de la investigacion

a. Delimitacion espacial. El presente estudio se realizara en la provincia de Maynas,

ubicada en el departamento de Loreto. Limita por el norte con la provincia de
Putumayo, por el este con la provincia de Mariscal Ramén Castilla, por el sur con
la provincia de Requena y por el oeste con la provincia de Loreto y el Ecuador.
Delimitacion temporal. La investigacion se desarrollard con informacion
perteneciente al periodo 2010 — 2017.

Delimitacion social. La presente investigacion tendrd un impacto positivo en las
comunidades aledafias a la Reserva Nacional Pacaya Samiria, puesto que estas
presentardn un incremento en los ingresos provenientes de la comercializacion de
los subproductos de la Taricaya, que, a su vez, generara mejores condiciones para

el desarrollo econémico local.

1.5. Justificacion

a. Conveniencia: El estudio busca aportar en el conocimiento sobre la

C.

comercializacion de subproductos de Taricaya (Podocnemis unefilis) como recurso,
el cual debe tener un manejo sostenible, para mantener los resultados logrados en
cuanto a su poblacion, sin relegar el aprovechamiento de la poblacion local y cuya
intervencion debe ser racional.

Relevancia: Se busca establecer los lineamientos de comercializacion maés
apropiados para el aprovechamiento de los subproductos de la Taricaya
(Podocnemis unefilis), permitiendo que las comunidades involucradas se vean
beneficiadas tanto econémica como socialmente, y siendo este recurso preservado
para las generaciones futuras.

Valor tedrico: La metodologia sobre la investigacion de la comercializacion de
recursos renovables de manera que su aprovechamiento genere desarrollo
econdmico en las localidades de la provincia cuenca Yanayacu Pucate, estd basada
en una exhaustiva basqueda literaria del tema para abordar propuestas de valor,
objetivas, y en funcion de las necesidades de la zona. Se cuenta con una escasa base
tedrica acerca tanto de la taricaya (Podocnemis unefilis) como de la
comercializacion de sus subproductos, lo que ha generado busquedas alternativas
y/o datos que permitan llegar a resultados. Lo que significa que existe un aporte al

conocimiento sobre el tema.



d.

1.6.

Implicaciones précticas: La investigacion generara informacion relevante para los
actores involucrados, acerca de la/s estrategias de comercializacion mas eficiente/s
para el caso de los subproductos de la taricaya (Podocnemis unefilis); es decir que
tanto las comunidades como las instituciones involucradas podrian mejorar su toma

de decisiones a partir del acceso a informacion sobre el tema.

Importancia

La importancia del trabajo académico radica en brindar informacion sustancial acerca de la

relacion entre la comercializacion de los subproductos de la Taricaya y el desarrollo

econdmico local, analizando la rentabilidad que se observa en la cuenca Yanayacu Pucate.

1.7. Limitaciones

a. Econdmicas: La investigacion esta sujeta al presupuesto limitado, por ello no se

C.

podré realizar actividades adicionales debido a que los fondos programados no
permite cubrir una mayor estadia en la region para poder realizar el estudio de
manera mas precisa. Por otro lado, hay escasa informacion acerca del manejo
comercial del recurso, debido a que su manejo esta sujeto a normativa por parte del
SERNANP a la cual sdlo se puede acceder de forma parcial. Y finalmente los datos
de las comunidades son limitados por la ausencia de registros.

De informacion: Se ha capturado informacion de las comunidades participantes y
en un radio de intervencion razonable. Los registros en su gran mayoria son
propios, pues se da la ausencia de estos en las comunidades.

Geogréfica: El acceso es limitado por la ubicacion de las comunidades, el ingreso
se hace en embarcaciones a través de las cuencas hidrograficas presentes en la

Reserva Nacional Pacaya Samiria, debido a la falta de carreteras en la zona.



Il. REVISION DE LITERATURA

2.1. Antecedentes de la investigacion

La actividad extractiva de la taricaya se ha desarrollado desde diversos tipos de enfoques
tanto intuitivamente, por parte de la comunidades nativas aledafias a la Reserva Nacional
Pacaya Samiria, como por empresas que han visto la posibilidad de enriquecerse a través
de la extraccién del producto, es asi que la Unién Mundial para la Naturaleza (IUCN)
declar6 a la taricaya como una especie “vulnerable”; segiin este diagndstico, el Servicio
Nacional de Areas Naturales Protegidas (SERNANP) ha venido trabajando en el proceso
de regulacion de los planes de manejo de la taricaya, ya que quienes se hacian cargo de
dichas practicas eran las comunidades, pero a partir del afio 2005 se inicio la toma de

medidas necesarias para cambiar dicha situacion (Sernanp, 2009).

Las investigaciones privadas y estatales de la taricaya, se han orientado mas a los aspectos
bioldgicos, puesto que sélo se han encontrado indicadores relacionados a las caracteristicas
del producto, sin ahondar en las estrategias de comercializacion, ni el desarrollo econémico
proveniente de esta; sin embargo, se considera preciso mencionar estudios, que si bien no
hablan de la taricaya en si, abordan las estrategias de comercializacion como sucede con
Bilbao (2015), el cual plantea que a través del disefio de estrategias comerciales, que
integren la investigacion de mercado, el andlisis de la situacion actual, la formulacion de
estrategias de mercadeo y evaluacién econdémica y financiera, se logrard un incremento de
las ventas, el logro del posicionamiento del producto en el segmento meta y el aumento de

la rentabilidad.

Por otro lado, la falta de condiciones para el desarrollo econémico local en las poblaciones
rurales de la Amazonia ha representado una caracteristica comun en la region, siendo el
caso de las comunidades proximas a la Reserva Nacional Pacaya Samiria, que por falta de

instrumentos que propicien su desarrollo, poseen carencias en relacion a su calidad de vida.



Cabe resaltar que lo expresado anteriormente, se da solo en el caso de las comunidades que
realizan actividades comerciales de manera intuitiva y que perciben el desarrollo

econdémico como un medio de mejora en sus localidades.

En lo que respecta a estudios relacionados al desarrollo local, Brossard (2010), propone la
viabilidad de la promocién del comercio justo, con el involucramiento de sus beneficiarios
en el desarrollo local y la participacion fiscalizadora de las autoridades locales, de manera
que el aporte al desarrollo local por parte de los productores es fundamental y deberia estar
incluido en sus propios planes, a su vez la actividad de la agroexportacion a través del
comercio justo genera empleo, ejecuta obra pubica, implementa actividades sociales en
salud, educacién, dinamizacion en la economia local. Recomendando plantear la

incorporacion formal de los productores.

Montafio (2014), sostuvo como objetivo de su investigacion el generar una propuesta para
disefiar un modelo alternativo, que propicie la organizacion y diversificacion de los
sistemas productivos locales, asi como la articulacion de los actores del desarrollo
territorial en Baja California Sur, basado en el enfoque metodoldgico del desarrollo
econdmico local, a partir de la aplicacién de técnicas cuantitativas que orienten la mejor

seleccion de las variables a considerar en el modelo propuesto.

Por otro lado, segun lo indicado en el Plan de Manejo de la Taricaya, propuesto por Soini
(1998), el aprovechamiento sostenible de los quelonios acuéaticos de la Amazonia se puede
dar mediante un manejo acertado, que incluye aumentar la producciéon de crias y la
supervivencia de éstas, de juveniles y de adultos para poder luego extraer una cantidad
determinada de huevos, crias y/o adultos de la poblacion sin disminuir la productividad de
la misma. Cabe resaltar que las cosechas anuales deben mantenerse siempre por debajo del

incremento anual de los desoves, de manera que la extraccion sea sostenible.

Segun lo indicado en el Dictamen de Extraccion No Perjudicial (DENP) de las poblaciones
de taricaya (Podocnemis unifilis), se llegd a la conclusion, que el modelo aplicado para el
manejo de la especie en la Reserva Nacional Pacaya Samiria (RNPS) al 2014, es sostenible

y que los componentes de aprovechamiento de huevos para comercializacion y consumo



directo, asi como la comercializacion de una parte de las crias logradas no pone en riesgo
la viabilidad de las poblaciones de las especie en la RNPS, por el contrario, las poblaciones
bajo manejo se han recuperado notablemente. El aprovechamiento de recursos naturales de
manera sostenible representa una oportunidad de generar ingresos sin poner en riesgo el
recurso y el ecosistema del que forma parte. Los beneficios resultantes de la
comercializacion son una oportunidad para generar desarrollo local en las comunidades
dentro de la Reserva Nacional Pacaya Samiria. Sin embargo, la demanda por sus
subproductos, llevo a la especie al borde de la extincion. Dicha problematica fue
solucionada a través de los planes de manejo, segun los cuales se aprovecha el recurso sin

poner en riesgo su existencia.

2.1.1. Produccion en la provincia de Maynas

Segun lo indicado por Liendo, Cuellar, Portillo y Cardenas (2017), los principales intereses
de la provincia de Maynas son el ecoturismo, la agricultura, la pesca y el comercio, como

se muestra a continuacion:

Ecoturismo: La provincia de Maynas tiene la ventaja comparativa de tener una reserva
natural y paisajes naturales cercanos a las ciudades que brindan ofertas turisticas Unicas.

Actividad Comercial: En la provincia de Maynas es informal y de subsistencia. En su gran
mayoria esta conformada por micro y pequefias empresas y las personas que viven de esta
actividad son de bajo o basico nivel de educacion. Segun el BCRP (2012), se registraron
como las actividades comerciales mas representativas (a) grandes almacenes, (b) venta de
vehiculos y motores, (c) venta de productos farmacéuticos (d) articulos de construccion y
ferreteria, (e) electrodomésticos, (f) servicentros, (g) libreria y papeleria, y (h) productos

agroveterinarios.

Agricultura: Es la tercera actividad econdmica por nivel de aporte al VAB en la provincia
de Maynas, segun informe del BCRP (2016) sobre la regién Loreto en el que toma datos
del INEI. La Municipalidad Provincial de Maynas (2014), en su Plan de Desarrollo
Concertado Local (PDCL), destaca que la agricultura es de pequefia escala, para consumo
y comercio de subsistencia familiar y no tecnificada debido a un bajo nivel educativo de

los agricultores, que representan aproximadamente el 95% de la fuerza laboral. En la



produccién destacan (a) platano, (b) yuca, y (c) arroz. En este informe también destaca el
potencial que tienen las tierras en la provincia de Maynas para produccion de: (a)
agricultura en limpio, (b) cultivos permanentes, (c) produccion forestal, (d) produccién de

pasturas, y (e) produccion de peces.

Pesca: Segun el Instituto Tecnoldgico Pesquero del Pera (ITP, 2016), en la Amazonia se
conocen especies como: (a) paiche, (b) gamitana, (c) paco, y (d) zingaros, que son muy
apreciadas, sobre todo el paiche en los mercados asiaticos. Sin embargo, su escasa
disponibilidad hace que no se tenga una oferta exportable adecuada. En el informe de ITP
(2016) también se indica que la pesqueria es principalmente artesanal y puede ser
masificada de la siguiente manera: (a) la pesqueria de autoconsumo, destinada al consumo
familiar y el excedente puesto en el mercado local, (b) la pesqueria de pequefa escala,
compuesta principalmente por 200 botes con motores fuera de borda, con capacidad de
faena de 200 a 3000 kg, principalmente orientada a la captura para la venta directa de
pescado, aunque no necesariamente utilizan los sistemas de conservacion a bordo que
garanticen una calidad adecuada de producto, (c) la pesca de mayor escala, compuesta por
45 embarcaciones con congeladoras que conservan el pescado con hielo molido en cajas
isotérmicas de hasta 25 toneladas que opera en Iquitos, y (d) la acuicultura, actividad que
muestra creciente actividad promovida por instituciones del Estado peruano, en especial el
Instituto de Investigaciones de la Amazonia Peruana (IIAP), la Direccion Regional de
Pesqueria de lquitos (DIREPE) y otras instituciones nacionales y privadas. Entre las
especies que vienen siendo criadas en cautiverio destacan el paiche, la gamitana, el paco, el
churo (caracol amazdénico) y el boquichico, entre otras.

Segn un informe del Ministerio del Ambiente (2016), la pesca ornamental es una
actividad realizada por varones de 20 a 60 afios, de un nivel académico basico y sin
tecnificacion con dedicacion exclusiva en un 96%. Esta actividad se realiza principalmente
en palizadas de rios, corrientes de rio, orillas de rio y centro de rios. El rio Nanay, ubicado
en la provincia de Maynas, es uno de los que tienen mayor actividad de pesca ornamental.
El pez de mayor extraccion en esta actividad es el pez banda negra, utilizando la canoa y
bote a motor con pasahua y redes generalmente como herramientas de pesca,

depositandolos en bolsas o tinas plasticas. Los mayores destinos de venta son en un 37%



para los intermediarios y 31% directamente para exportacion. Se cuenta con un registro de
204 especies de peces ornamentales.

2.1.2. El desarrollo local en la cuenca Yanayacu Pucate

En los ultimos afios el planteamiento y ejecucion de los llamados planes para el desarrollo
local en la cuenca Yanayacu Pucate, como por ejemplo los planes de manejo para el
aprovechamiento de la taricaya, se han venido realizando, con el fin de mejorar las
condiciones de vida de las poblaciones que pertenecen a dicha zona. La historia econémica
y social de la cuenca Yanayacu Pucate ha sido principalmente extractivo-comercial y
mercantil que se asocia con pobreza, desigualdad y desequilibrio espacial. Es dentro de
este modelo de desarrollo que se vienen implementando politicas publicas, promoviendo
inversiones y desarrollando proyectos que a la larga no estd generando desarrollo
econdmico, cohesiéon social y equilibrio con sostenibilidad ambiental, segin Jiménez
(2014). Por otro lado, la Municipalidad de Maynas busca llegar al desarrollo local
reasignando el uso de los recursos naturales y potenciando las capacidades que armonice
con su biodiversidad, a fin de contribuir a reducir decididamente la pobreza y desnutricion
cronica en la cuenca Yanayacu Pucate. Las précticas de intervencion hasta la fecha han
sido una suerte de politicas que responden a resolver problemas o puntos criticos con

algunos resultados interesantes.

En la investigacion "El aprovechamiento sostenible para el desarrollo local y regional” La
Region (2016), el Area de Conservacion Regional «Alto Nanay-Pintuyacu-Chambira,
ubicada en la provincia de Maynas, tiene un aprovechamiento sostenible de sus recursos
naturales, el cual se ha venido realizando por las comunidades ubicadas en la zona con una
vision de econegocios, es asi que a través de dichas actividades comerciales se ha generado
ingresos percibidos por las poblaciones involucradas, esto muestra aspectos favorables del

uso de recursos para generar economias locales.

Es valido mencionar que el desarrollo local involucra todo el conjunto de recursos
naturales, belleza paisajistica, amplia diversidad bioldgica, cultural y el crecimiento
sostenible de las comunidades. En la ACR Alto Nanay-Pintuyacu-Chambira se observa un
area con mucho potencial para desarrollar actividades economicas sostenibles como el

ecoturismo y turismo vivencial con las comunidades locales, que puede favorecer


http://diariolaregion.com/web/aprovechamiento-sostenible-para-el-desarrollo-local-y-regional/

resultados concretos en vias del desarrollo local en base a una economia sostenible.

2.1.3. Oferta de subproductos de la taricaya en la provincia de Maynas

La oferta de subproductos de la taricaya en la provincia de Maynas consta de dos tipos
principalmente (huevos y crias), mas alld de que se hayan identificado cuatro

subproductos.

e Huevos

SERNANP (2014), entre los afios 2010 y 2013 los grupos de manejo de la cuenca
Yanayacu Pucate, vendieron un total de 499,180 unidades (14,975 kg) de huevos de
taricaya, a un precio por ciento de huevos que se incremento6 de S/. 30.00, es decir a S/ 10
el kilogramo. Esto gener6 un movimiento econémico en ese periodo de S/. 192,924.70. la
fluctuacion de las cantidades de huevos de taricaya comercializados puede deberse al
comportamiento poblacional de la especie, la cual debido a la competencia por espacio y
alimento busca otras zonas de reproduccion lejos de los sectores asignados a los grupos de
manejo. Por otro lado, en el caso de la cuenca Pacaya, se observa un incremento notable en

el aprovechamiento de los huevos en el periodo 2010-2013.

e Crias

SERNANP (2014), entre los afios 2010 y 2013, los grupos de manejo de la cuenca
Yanayacu Pucate vendieron un total de 154,589 crias de Taricaya a un precio por unidad
que se increment6 de S/. 4.00 para el 2010 y 2011, a S/. 5.00 para los siguientes afios, esto

generd un movimiento econdmico de dicho periodo de S/. 702,995.00.

Para el caso de la cuenca Pacaya, el incremento en la cuota de comercializacion de las crias
combinado con el incremento en el precio de venta en 2010 de S/. 4.00 a S/. 4.50 para el

2013, ha hecho que los ingresos econémicos generados también se incrementen.

Si bien es cierto los huevos y las crias son los dos subproductos de mayor dinamismo

comercial cabe destacar que el ultimo afio, de mayor relevancia han sido los huevos, puesto
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que las comunidades pueden participar de manera mas directa en la comercializacion.

2.1.4. Gustos y preferencias de consumo del habitante local

El consumo de alimentos en la provincia de Maynas presenta caracteristicas similares a las
de otras regiones de la amazonia, puesto que se consume alimentos provenientes de la
selva 0 monte. Estos a su vez llegan a formar parte de la canasta basica de la poblacion de
dicha region, debido a su constante oferta en los distintos mercados de las urbes de

Maynas.

Segln Moya (2011), los pobladores de la ciudad de Iquitos consumieron 384,53 g/hab./afio
0 1,05 g/hab./dia, mientras que en el mercado Belén se consumié 268,76 g/hab./afio 0 0,74
g/hab./dia, en el mercado modelo se consumid 115,77 g/hab./afio o0 0.32 g/hab./dia. A su
vez el consumo per cépita en la ciudad de lquitos fue mayor en: paca comun (Cuniculus
paca), pecari de collar (Pecari tajacu) 102,05 y 88,92 g/hab./afio respectivamente,
mientras que pecari barbiblanco (Tayassu pecari) y tortuga terrestre (Chelonoidis
denticulata) presento un indice de consumo de 52,94 y 40,34 g/hab./afio respectivamente.
En el caso de la taricaya (Podocnemis unifilis) su consumo alcanzo un indice de 8,97
g/hab./afio, en la ciudad de lquitos.

2.1.5. El producto, la produccion

a. Producto. Se consideran como productos del aprovechamiento en la Reserva
Nacional Pacaya Samiria, tanto la especie en si denominada taricaya para consumo,

cOmo su carne, huevos y crias.

Taricaya (Podocnemis unifilis). Huaman (2015), es una tortuga o quelonio que vive en el
agua. En estado adulto mide de 38 a 48 centimetros de largo y pesa de 5 a 12 kilos. El
macho, llamado “capitari”, es mas pequefio, pues alcanza 37 centimetros de largo y pesa
unos 4.3 kilos. Por otro lado, Mufios (2015) indica que las hembras de taricaya alcanzan la

edad reproductiva entre los 5 y 6 afios, tiempo en el cual inician su actividad reproductiva.

La reproduccion de esta tortuga esté relacionada con la temporada de vaciante de los rios,
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época en que se realizan la postura de incubacién de los huevos, que se extiende desde
junio hasta setiembre u octubre en el Marafion, Ucayali, Amazonas y sus afluentes
meridionales, y desde diciembre hasta marzo en los afluentes septentrionales. Asi, por
ejemplo, en el area de la RNPS, la taricaya normalmente empieza a desovar en junio, pero
la méxima intensidad de desove se da en la Gltima semana de julio y continua hasta finales
de agosto. Los desoves terminan normalmente en setiembre o inicios de octubre, segin lo
mencionado por Huaman (2015). Por otro lado, la taricaya puede desovar dos y
posiblemente hasta tres veces en una temporada. Desovan principalmente de noche, pero
en lugares tranquilos pueden desovas también de dia, aunque con menor frecuencia.

Asimismo, una sola taricaya puede poner entre 24 y 46 huevos (el promedio es de 33).

Soini (1999), los huevos de taricaya se incuban normalmente en 55 a 70 dias; pero al nacer
las crias no estan todavia listas para entrar al agua y tienen que permanecer en el nido por
una semana o aln mas tiempo antes de abandonar el nido: En circunstancias normales la
mayoria de crias salen de sus nidos 72 a 97 dias después del desove. La taricaya (junto con
su la charapa (Podocnemis Expansa)) es una especie muy importante en la economia local
como fuente tradicional de carne y huevos. Esta tortuga sélo existe en los paises de Brasil,
Ecuador, Colombia, Bolivia y Peru. En el PerQ se distribuye en todos los rios grandes y
medianos de la selva baja.

Huevos. Soini (1999) sostiene que, los huevos de taricaya son alargados y tienen la cascara
gruesa y dura; por otro lado, el tamafio de estos puede variar bastante entre nidadas, ya que
las hembras mayores tienden a poner huevos mas grandes que las hembras de menor
tamafio; pero en término medio los huevos de taricaya miden 40 milimetros de longitud por
27 milimetros de ancho y pesan 23 gramos. lgualmente, la taricaya pone normalmente

entre 20 y 46 huevos, pero ocasionalmente hasta 52.

Crias. Las crias recién salidas del nido, como lo expresa Soini (1999), miden de 34 a 44
centimetros de longitud de caparazon y pesan entre 9 y 20 gramos. El caparazon es de
color pardo o pardo grisaceo, con el borde orlado de amarillo; el peto es gris y la cabeza es
negruzca, adornada con manchas de color amarillo encendido, incluyendo una ubicada

sobre el hocico.
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b. Produccion
Con una produccion sostenida de 15,000 crias anuales a partir de 1999 en la cuenca del
Yanayacu-Pucate, lo que equivale a manejar alrededor de 18,000 huevos (83% de éxito de
eclosion), con una tasa de mortalidad calculada del 60% y una proporcién sexual de 1:1 se
esperaba que la cuenca se sature de taricayas en aproximadamente 14 afios (2014). Sin
embargo, solo hasta el afio 2007 se habian superado el 28% las proyecciones de Ushifiahua
para la cuenca (unas 90,000 crias; la cifra hasta el 2014 es aln mas impresionante). En los
14 afos planteados por el estudio, se habrian rebasado notablemente las cifras proyectadas

y capacidad de carga calculada por Ushifiahua para esta cuenca (Gagliardi, 2015).

Desde 2004, afio en el que se formulé el primer PM formal, se han liberado un total de
697,919 crias en la cuenca de Yanayacu-Pucate. Sin embargo, desde el inicio de las
actividades de manejo en la cuenca (1994) a la fecha, se estima que se han liberado un total
de 907,756 crias Mufioz (2015). Segun Mufioz (2015), en el afio 2015 se logro el
nacimiento de 261,880 crias en la cuenca de Yanayacu-Pucate, de las cuales 101,020

fueron destinadas a la liberacion y 158,544 crias para la comercializacion.

Finalmente, la produccion de huevos de taricaya esta ligada directamente a la liberacion de
especimenes neonatos en las cuencas y por lo tanto a la produccién de crias. En otras
palabras, a medida que se libere un mayor nimero de crias, la poblacién de la especie
aumentara y en consecuencia se incrementara el nimero de nidadas recolectadas.
Asimismo, la literatura existente relacionada a dichos subproductos es escasa, puesto que
el enfoque de la mayoria de estudios de la especie es en torno a la liberacion de crias y el
resurgimiento de la poblacion de taricayas.

2.1.6. Comercializacién de subproductos de taricaya

La comercializacion de los huevos y/o crias se realizard de forma directa, en los mercados
de la ciudad de Nauta, Requena e Iquitos. Es importante indicar que, si las poblaciones de
desovadoras disminuyen drasticamente, se suspendera la comercializacion de las crias; por
lo tanto, es necesario que el aprovechamiento de los huevos y/o crias cosechadas
anualmente se mantenga siempre por debajo del incremento anual de los desoves y la

produccion de crias respectivamente Soini (1998). Soini sefiala que la comercializacion de
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los huevos y/o crias debera ser respaldada por un documento que avale que el producto
proviene de las playas de manejo instaladas por las organizaciones en el interior de la

Reserva.

Segun lo indicado por la Direccion General de Diversidad Biologica en el “Dictamen de
Extraccion No Perjudicial de las Poblaciones de taricaya (Podocnemis unifilis) de la
Reserva Nacional Pacaya Samiria y la Reserva Comunal Purus - 2015”, la comunidad con
el grupo de manejo que alcanzé una mayor numero de crias comercializadas y por lo tanto
huevos comercializados, fue la de Yacutayta con 25,447 crias comercializadas, mientras
que la comunidad de Buenos Aires fue la que presento los valores méas bajos con 956 crias
comercializadas, como se muestra en la Tabla 1.

Tabla 1:

Comercializacion de crias de taricaya por la cuenca Yanayacu-Pucate

correspondiente a campafia 2014

Grupo Organizado N° de crias comercializadas Cuota segln plan de manejo

Yacutayta 25,447 25,447

Tibes 14,179 14,709

Los Lobitos 8,612 8,612

Yarina 23,310 23,739

Arequipa 2,453 2,453
Buenos Aires 956 956

Total 74,957 75,916

FUENTE: DENP — SERNANP (2015)

2.1.7. Politicas de conservacion

El Plan Maestro de la Reserva Nacional Pacaya Samiria 2009-2014, tiene una orientacion
participativa e integradora dentro del contexto de la politica regional y nacional, teniendo
como una de sus mayores fortalezas el manejo de los recursos naturales con participacion
activa de los grupos de manejo y pobladores locales, la gestion comunal del ecoturismo por
parte de los Grupos Locales de Turismo y la conservacion de especies con valor comercial.

Considerando:
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Posicionar a la Reserva Nacional Pacaya Samiria, en la conciencia, identidad
cultural e interés pablico de la sociedad loretana y peruana, especialmente en la
nifiez y en la juventud, promoviendo también formas creativas de acercamiento y
participacion de ellos en diversas actividades del area para reforzar su empatia y
compromiso con la conservacion de la naturaleza.

Proveer a todos los actores publicos, privados y ciudadania en general, informacion
clara y precisa acerca de todos los aspectos relacionados con la gestion de la
Reserva Nacional Pacaya Samiria, generando mecanismos efectivos y amigables
para que esta informacion sea comprendida de manera clara y oportuna por todos
los involucrados.

Contribuir a la elaboracion participativa y concertada de politicas publicas que
integren los objetivos de conservacion y desarrollo en el ambito nacional, regional
y local, haciendo explicito el rol que cumple la Reserva Nacional Pacaya Samiria
por el importante aporte que esta hace a la economia regional, asegurando bienestar
social, econdmico y ambiental a la poblacion.

Desarrollar ~ capacidades y elaborar  concertadamente  procedimientos
administrativos para la resolucion de conflictos en torno al acceso y
aprovechamiento de los recursos naturales que afectan a la Reserva Nacional
Pacaya Samiria.

Incorporar la interculturalidad como criterio transversal en la gestion de la Reserva
Nacional Pacaya Samiria, a partir del respeto irrestricto a los derechos indigenas y a
la identidad cultural de las poblaciones locales, rescatando las formas tradicionales
de autoridad, organizacién y manejo del territorio en beneficio de los objetivos de
conservacion.

Identificar, sistematizar y poner en valor préctico la diversidad de iniciativas y
experiencias de participacién local en la conservacion y aprovechamiento
sostenible de recursos naturales, como parte de la difusion y réplica de los logros de
la gestion de la Reserva Nacional Pacaya Samiria.

Apoyar y fortalecer al Comité de Gestion de la Reserva Nacional Pacaya Samiria,
como el soporte social mas importante para su sostenibilidad, ejercitando con ellos
la concertacion de acuerdos vinculantes y la definicion de responsabilidades

compartidas y diferenciadas.
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e Construir alianzas solidas con el Gobierno Regional de Loreto, Municipalidades
Provinciales y Distritales del ambito jurisdiccional de la Reserva Nacional Pacaya
Samiria, que expresen interés de participar en el Comité de Gestion, incorporando a
la Reserva como un activo estratégico en sus planes concertados de desarrollo y en
el establecimiento de sinergias para darle a la Zona de Amortiguamiento una
prioridad especial en las politicas de desarrollo regional y local.

e Contribuir conjuntamente con el apoyo de otras instituciones publicas y privadas, al
fortalecimiento de capacidades de liderazgo y organizacién de los actores sociales
involucrados con la Reserva Nacional Pacaya Samiria, especialmente las
comunidades indigenas, riberefias y los grupos de manejo y turismo, con el
propdsito de incrementar su legitimidad, posicionamiento y calidad de participacion

en el Comité de Gestion.

En este sentido la gestion incorpora diversos aspectos como se menciona en los parrafos

antes descritos y de la herramienta operativa en el plan de manejo.

a. Planes de manejo de recursos

Los planes de manejo estan estrechamente vinculados a los planes por actividad, en
especial los de investigacion, que determinan el marco general y condiciones que hacen

viable el manejo de especies o de sistemas en determinadas areas.

Los Programas del Plan Maestro y las normas de zonificacion y usos suministran el
escenario general para la elaboracion de planes de manejo. De otra parte, el proceso de
consultas, la evolucion de las demandas de la poblacion, el monitoreo, y el progreso en el
conocimiento de los ecosistemas y especies con base en los planes de investigacion en
marcha, determinan nuevas necesidades de manejo y de planes consecuentes. En una

primera instancia, el Plan Maestro ha identificado un conjunto de planes prioritarios.

Se elaboraran planes de manejo referidos a determinadas especies hidrobioldgicas, de
fauna silvestre o de flora, cuya importancia ecoldgica o econdmica llama al ordenamiento

de su extraccion y uso con aplicacion de principios y técnicas de manejo.
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La identificacion de las especies prioritarias se establece a lo largo del Plan Maestro como
consecuencia del proceso de consultas a la poblacion y a técnicos y expertos acreditados,
asi como de las experiencias documentadas por proyectos y actividades desarrolladas a lo

largo de los Gltimos afios en la Reserva.

Las especies prioritarias para las que se elaborardn planes de manejo en una primera
instancia del Plan Maestro estan indicadas en las estrategias del Plan, y son principalmente:
“Paiche” (Arapaima gigas), “Charapa” (Podocnemis expanda), “Taricaya” (Podocnemis
unifilis), “Arahuana” (Osteoglossum bicirrhosum),“Gamitana” (Colossoma macropomun),
“Carachama” (Pterygoplichthys multiradiatus); “Lagarto blanco” (Caiman crocodilus) y
“Lagarto negro” (Melanosuchus niger), entre las especies hidrobioldgicas; y “Huasai”
(Euterpe predatoria), “Aguaje” (Mauritia flexuosa L. f), “Yarina” (Phytelephas

macrocarpa), “Shebon” (Attalea butyracea), “Bolaina” (Guazuma crinita) y “Capirona”
(Calycophylum spruceanum), entre las de flora.

En menor medida, también se han identificado sistemas ecoldgicos para el manejo integral,
como ocurre con el caso de las cochas. La identificacion y priorizacion de otras especies
y/o sistemas para manejo serd materia de discusion y propuestas en el marco de las
coordinaciones que la Jefatura de la Reserva efectie con el Comité de Gestion, sectores
responsables, comunidad cientifica y otros agentes interesados, entre ellos grupos

organizados de la poblacion local.

Los planes de manejo podran ser promovidos a instancias de las organizaciones y agentes
mencionados y deberan contar para su elaboracion y seguimiento con el asesoramiento de
profesionales y cientificos. Los respectivos términos de referencia y de supervision y
seguimiento de los propios planes son responsabilidad de la Jefatura de la Reserva, con la

colaboracion de las demas organizaciones y agentes.

Mediante la Resolucion de Intendencia N°038-200-INRENA-IANP, se transfiere a los jefes
de las Areas Naturales Protegidas la facultad de aprobar mediante Resolucion Jefatural los
planes de manejo para el aprovechamiento de los recursos naturales renovables de sus
respectivas Areas Naturales Protegidas. La Reserva cuenta con 15 Planes de Manejo de los

recursos principales identificados en el Plan Maestro del afio 2000 (07 planes de manejo de
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“arahuana” (Osteoglossum bicirrhosum), 02 planes de manejo de “paiche” (Arapaima
gigas), 02 planes de manejo de “aguaje” (Mauritia flexuosa L. f), 04 planes de manejo de
“yarina” (Phytelepha macrocarpa) y 01 plan de manejo de “taricaya” (Podocnemis
unifilis), los mismos que requieren ser monitoreados en su implementacion con la finalidad

de alcanzar las medidas correctivas.

2.2. Marco teorico
2.2.1. Mercado

Esta investigacion parte de identificar que el mercado es la plataforma de todo el
movimiento comercial, que pueden realizar tanto ofertantes como demandantes, asimismo
se puede entender que dentro del mismo se da la confrontacion entre quienes entregan el
producto y quienes lo desean, sin embargo, existe un punto en el cual van a llegar a
acuerdos a nivel de los precios. En términos econdémicos, un mercado es el escenario fisico
o0 virtual donde tiene lugar un conjunto regulado de transacciones e intercambios de bienes
y servicios entre partes compradoras y partes vendedoras, que implica un grado de
competencia entre los participantes a partir del mecanismo de oferta y demanda.
Asimismo, comprende todas las personas, hogares, empresas e instituciones que tiene
necesidades a ser satisfechas con los productos de los ofertantes. Son mercados reales los
que consumen estos productos y mercados potenciales los que, no consumiéndolos aun,
podrian hacerlo en el presente inmediato o en el futuro. Se pueden identificar y definir los
mercados en funcion de los segmentos que los conforman esto es, los grupos especificos
compuestos por entes con caracteristicas homogéneas. EI mercado esta en todas partes
donde quiera que las personas cambien bienes o servicios por dinero. En un sentido
econdmico general, mercado es un grupo de compradores y vendedores que estan en un
contacto lo suficientemente proximo para las transacciones entre cualquier par de ellos,

afecte las condiciones de compra o de venta de los demas.

Entre las principales caracteristicas a evaluar dentro de un mercado, se debe tener en
cuenta:
- El tamafio del mercado y de las unidades econémicas que concurren a él como
oferentes 0 como demandantes.
- El grado de homogeneidad de las mercancias 0 servicios que se compran y se

venden.
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- El grado de conocimiento del mercado por parte de vendedores y compradores,
y la actuacién de éstos basandose en dicho conocimiento.
- El grado de libertad e independencia con que actlan oferentes y demandantes.

- El grado de movilidad en el mercado de oferentes y demandantes.

Asimismo, conviene diferenciar a mercado de mercadeo, ya que mientras la
comercializacion o mercadeo es concebida como una actividad serie de actividades de
manipulacion y trasferencia de productos, y de preparacion para el consumo, el mercado se
destaca como el mecanismo que coteja los componentes de la oferta y la demanda; es el
corazén del sistema de mercadeo (Mendoza,1987).

e Tipos de mercados

Segun el area geogréafica que abarca:
Locales: Mercados que se localizan en un ambito geografico muy restringido: la localidad.
Regionales: Mercados que abarcan varias localidades integradas en una region geografica
0 econdmica.
Nacionales: Mercados que integran la totalidad de las transacciones comerciales internas
que se realizan en un pais; también se le llama mercado interno.
Mundial: El conjunto de transacciones comerciales internacionales entre paises.

Segun los productos que ofrecen:
Mercado real: se comercializan bienes de consumo, de produccién y servicios.
De bienes de consumo: Cuando en el mercado se ofrecen bienes producidos
especificamente para ser consumidos; por ejemplo, mercado del calzado, de ropa, del café,
etcétera.
Medios de produccidn: se negocian maquinarias, herramientas, etc., productos que sirven
para producir otros bienes.
De servicios: Son aquellos en que no se ofrecen bienes producidos sino servicios; el mas
importante es el mercado de trabajo.
Mercados financieros: negocia dinero o titulos representativos, por ejemplo, doélares,
acciones, titulos publicos, etc.

Segun el tipo de competencia que se establece:
Competencia perfecta: es aquel en que existe un gran numero de compradores y
vendedores de una mercancia; se ofrecen productos similares (producto homogéneo);

existe libertad absoluta para los compradores y vendedores y no hay control sobre los
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precios ni reglamento para fijarlos.
Competencia imperfecta: En la medida en que determinado mercado no cumpla con las
caracteristicas de la competencia perfecta, se alejara de ella o bien serd un mercado con
mayor o menor imperfeccion y con mayor 0 menor competencia.

- Monopolio

- Oligopolio

- Competencia monopolistica

e Funcionamiento de los mercados
La oferta y la demanda son las fuerzas que hacen que las economias de mercado funcionen.
Estas determinan la cantidad que se produce de cada bien y el precio al que debe venderse.
Y esto lo hacen al interactuar en los mercados, entendiendo por mercados toda institucién
social en la que los bienes y servicios, asi como los factores productivos, se intercambian.
Los compradores y vendedores se ponen de acuerdo sobre el precio de un bien o un
servicio. Al precio acordado se producira el intercambio de cantidades determinadas de ese
bien o servicio por una cantidad de dinero también determinada. Lo precios coordinan las
decisiones de los productores y los consumidores en el mercado. Los precios bajos
estimulan el consumo y desaniman la produccion, mientras que los precios altos tienden a
reducir el consumo y estimulan la produccion. Los precios actuan como el mecanismo
equilibrador del mercado. Fijando precios para todos los bienes, el mercado permite la
coordinacion de compradores y vendedores y, por tanto, la viabilidad de un sistema de
economia de mercado. Cuando se prohibe el intercambio privado, como seria el caso de la
droga, se crea una escasez del producto en cuestion y aparecen los “mercados negros”.
e Oferta

La oferta representa la relacion existente entre el precio de un bien y la cantidad ofrecida
del mismo, dicha relacion es conocida como “ley de la oferta” seglin la cual la cantidad
producida y ofrecida para la venta aumenta a medida que se eleva el precio, o disminuye si
éste se reduce, siempre que los demas factores permanezcan constantes. Los cambios en la
cantidad ofertada son movimientos a lo largo de la curva de oferta. A su vez, se entiende
que los cambios en la oferta representan las variaciones de otros factores que influyen en la
oferta ademas del precio, como son los cambios en la tecnologia de produccion, cambios
en los costos de los factores de produccién, cambios en los precios de productos sustitutos,
el nimero de vendedores que compiten en la oferta del producto y las expectativas de
precios que pueden motivar al producto, ya sea a vender pronto los bienes o mantener

existencias para venta futura.
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e Demanda
La Demanda representa la relacion entre el precio de un bien y la cantidad demandada del
mismo, a esta relacion se denomina “ley del decrecimiento de la demanda” y consiste en
que, si se reduce el precio de un bien, aumenta la cantidad demandada del mismo,
permaneciendo constantes las deméas variables. Asimismo, el cambio en la cantidad
demandada ocurre por movimientos en la misma curva de demanda, mientras que por
variaciones en la demanda se entiende una modificacion en los factores que pueden influir
en la demanda de un producto tales como variacion en los ingresos monetarios de los
consumidores, en los precios de los bienes relacionados expectativas de los consumidores
(Mendoza, 1987).

e Equilibrio de mercado
El punto en que se cruzan las curvas de oferta y demanda, se llama punto de equilibrio del
mercado. Cuando el precio del mercado coincide con el del punto de equilibrio, la cantidad
ofrecida y la cantidad demandada del bien es la misma. El precio correspondiente a ese
punto es llamado precio de equilibrio. A su vez, la cantidad que se ofrece y se demanda, en
otras palabras, la cantidad del bien que se intercambia es llamada cantidad de equilibrio.

2.2.2. Comercializacion

La comercializacion es un modo de concebir y ejecutar la relacion de intercambio con la
finalidad de que sea satisfactoria a las partes que intervienen y a la sociedad mediante el
desarrollo, valoracion, distribucién y promocion por una de las partes de los bienes,
servicios o ideas que la otra parte necesita. EI mercadeo es el conjunto de procesos que
deben superar los productos en el flujo de traslado desde el productor al consumidor final.
Se habla de consumidor final para diferenciarlo de compradores intermediarios, ya que el
proceso de mercadeo termina con el consumo del producto (Mendoza 1987). Segun
Mendoza (1987), la comercializacién es un mecanismo para coordinar actividades de
produccién, distribucion y consumo. Por lo tanto, se puede decir que mercadeo y
comercializacion son sinénimos.
Las funciones de la comercializacion se clasifican de la siguiente forma (Mendoza, 1987):

- Funciones de intercambio: Compra, venta, determinacion de precios.

- Funciones fisicas: Acopio, almacenamiento transformacién, clasificacion,

empacado, transporte.
- Funciones auxiliares o de facilitacion: Informacion de precios y mercados,

financiamiento, aceptacién o asuncion de riesgos, promocién de mercados.
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e Sistemas de comercializacion de productos agropecuarios
Es importante entender a la comercializacién como un sistema, pues comprende el entorno
del mercado, influencia entonces en la oferta, en la demanda, en los precios y en la
informacion. Un sistema de comercializacion estd compuesto de tres elementos: los
agentes que van desde los productores hasta los consumidores, los canales utilizados por
los agentes y las relaciones que se establecen entre los distintos agentes. A su vez, los
agentes que intervienen en la comercializacion dependen de la escala de operaciones, de
las caracteristicas y el origen de los productos, siendo los mas importantes: productor,
acopiador rural, mayorista, detallista y consumidor. Se entiende como canales de
comercializacion a las etapas por las que deben pasar los bienes en el proceso de
trasferencia entre el productor y el consumidor final. Estos permiten sefialar la importancia
y el papel que desempefia cada participante en el movimiento de los bienes agricolas, y se

pueden clasificar en canales simples y canales maltiples.

Sobre el tercer elemento, las relaciones consideradas que se establecen entre los distintos
agentes son: la calidad, los precios, forma de presentacion y entrega de los productores, y
los margenes de participacion de cada agente, siendo estos ultimos clasificados en
margenes brutos y margenes netos de comercializacion.

e Tipos de sistemas de comercializacion

Pando (1975) menciona que, a la comercializacion como un sistema, considera que esta
podria clasificarse en diversas formas, de acuerdo con distintos criterios. Uno de ellos es
segun a estructura funcional y el centro de gravitacion de las decisiones, que clasifica a los
sistemas de comercializacion como centralizados. Un sistema centralizado es un sistema
tradicional donde el flujo de produccion, desde el productor hasta el consumidor final sigue
canales de variada complejidad y en el cual intervienen de pocos a muchos intermediarios,
pero cuya caracteristica principal es que las decisiones y las funciones de mercadeo mas
importantes se hacen a nivel urbano. El centro de poder radica en el sector mayorista,
debido a estar localizado en el punto de mayor concentracion y por tener la capacidad de
decision en el mercado de copra y de venta, como consecuencia del acceso a la
informacién y los recursos financieros necesarios para respaldar sus operaciones
(Mendoza, 1987).
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En este sistema, la funcién de mercadeo mas importante es la de formacion de los precios.
Las demas funciones son desempefiadas bajo el control y exigencia del sector mayorista y
basicamente restringidas a facilitar la funcion formadora del precio (Mendoza, 1987). Un
sistema descentralizado es mas eficiente, pues surge con la industrializacion, la
concentracion urbana y la elevacion del ingreso. Se caracteriza por un desplazamiento del
centro de poder del mayorista al detallista y por la realizacion del mayor nimero de
funciones de comercializacion a nivel rural, especialmente las funciones fisicas. Pando
sostiene ademéas que, para la transformacion de un sistema centralizado en no
descentralizado, es necesaria la participacion de productores, intermediaros Yy
consumidores. Para el caso del productor, este deberia buscar la especializacion en la
produccidn, la homogeneidad del producto, la concentracion, organizacion y estabilidad de
la oferta. Los intermediarios deberian ser detallistas organizados que se integren
horizontalmente. En cuanto a los consumidores, estos deberian, incrementar la demanda de
servicios de comercializacion y destinar una mayor porcién del ingreso para la compra de

productos con mayor valor agregado.

e Eficiencia en los sistemas de comercializacion

El enfoque mas frecuente para determinar si existe eficiencia en la comercializacion,
consiste en determinar si se hallan presentes los elementos de un mercado competitivo. Si
es asi, entonces el mercado funcionara de manera eficiente sin dar lugar a un exceso de
utilidades. Una comercializacion eficiente implica la existencia de un sistema de diversas
etapas, con unidades empresariales en cada una de ellas, de tal manera que los costos sean
minimizados mediante cambios en la tecnologia y la determinacion de precios
competitivos que reflejen los costos y un margen razonable de utilidad. La eficiencia en la
comercializacion esta vinculada a los siguientes aspectos: tecnologia, organizacion,

formacion de precios, precios, innovacion y crecimiento estable (Cannock y Geng, 1994).

Conviene ampliar los aspectos de eficiencia en la organizacion, en la formacion de precios
y en los precios pues se vinculan al presente estudio. La eficiencia en la organizacion
implica la manera menos costosa de llevar a cabo las funciones de comercializacion. El
namero de productores y el tamafio de estos son variables importantes para la eficiencia

organizacional. Lo ideal es tener un sistema con el nimero de productores necesario para
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generar competencia: sin existen demasiadas unidades, cada una moverd pequefios
volimenes a mayores costos; si existen muy pocas unidades, estas podran dominar el
mercado cobrando altos precios. En la eficiencia en la formacion de precios, la estructura
del sistema de comercializacion deber ser tal que el precio que equilibre el mercado sea
determinado rapidamente. Las sefiales de precios permiten coordinar las decisiones de los

agentes del sistema, obteniéndose un mejor uso de los recursos.

La eficiencia en los precios, de los que ya se ha habado anteriormente, deben reflejar los

cosos eficientes o sin distorsion de la comercializacion.

e Canales de comercializacion

El canal de distribuciébn es una estructura de negocios Yy de organizaciones
interdependientes que va desde el punto del origen del producto hasta el consumidor. Un
canal de distribucion esta formado por personas y compafiias que intervienen en la
transferencia de la propiedad de un producto, a medida que este pasa del fabricante al
consumidor final o al usuario industrial. Segin Veladsquez (2012), los canales de
comercializacion pueden ser considerados como conjuntos de organizaciones
interdependientes que intervienen en el proceso por el cual un producto o servicio esta

disponible para el consumo.

Importancia
La importancia del canal de distribucién radica en el beneficio que se brinda a los
consumidores en cuanto al ahorro tiempo cuando hay que recorrer grandes distancias para
satisfacer necesidades mediante un producto o servicio. La fijacion de los precios de los
productos también es decisiva al estar relacionada con la tarea de la colocacion de los
productos en el mercado. Asimismo, los canales de marketing o distribucion son un
detonante de las economias de escala, ayudan a todos los miembros del canal al
crecimiento por conducto de financiamientos y generacion de conocimientos.

Funciones
Los miembros del canal de distribucién deberan realizar diferentes funciones para
satisfacer la demanda de los consumidores finales o industriales, entre estas se puede

mencionar:
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Informacion: obtencion de ésta mediante una investigacion de mercados que
tengan como proposito el estudio del entorno, para planear el intercambio de
bienes y servicios.

— Promocion: difusion de las ofertas de los productos o servicios.

— Contacto: busqueda de compradores para los productos o servicios.

— Negociar: lograr acuerdos en relacién con el precio y volumen de ventas.

— Distribucion: transportar y almacenar los productos o servicios.

Tipos de canales de distribucion

e Canal de distribuciéon de bienes de consumo

Estos canales tienen la finalidad de hacer llegar los productos al consumidor final mediante

diferentes niveles de intermediarios. Sin embargo, las empresas pueden utilizar todos los

niveles que se requieran para hacer llegar sus productos. Cabe mencionar que entre mayor

sea el nimero de niveles, mayor sera el precio de los productos y, por ende, los

consumidores se veran afectados.

Los méas comunes son los siguientes:

Fabricante-consumidor: También llamado canal directo, no cuenta con niveles de
intermediarios, y los fabricantes venden directamente a los consumidores, el ejemplo
mas actual es vender por medio de la pagina web del productor.
Productores—minoristas o detallista-consumidores: Denominado como canal dos.
Este tipo de canal tiene un nivel de intermediarios, a saber: los minoristas o detallistas.
Un ejemplo son los fabricantes de ropa que venden sus productos a empresas
detallistas, y estas son las que les venden a los consumidores finales.
Productores-mayoristas-minoristas o detallistas—consumidores: Este canal tiene
dos niveles de intermediarios, y es denominado como canal tres, lo utilizan con
frecuencia los pequefios comerciantes de alimentos y de medicinas, o bien aquellos

fabricantes que no tienen la capacidad de hacer llegar sus productos al consumidor.

Seleccion de un canal de distribucion

La utilizacién de los canales de marketing o distribucion dependeran del tipo de producto o

servicio o cobertura que se pretenda. Tomar la decision sobre qué canal o cuéles son los

mejores canales, no representa un problema, sino mas bien, convencer a los intermediarios

para manejar la linea de productos.
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Factores que influyen en la seleccion

Las decisiones sobre distribucion deben ser tomadas con base en los objetivos y
estrategias de mercadotecnia general de la empresa. La mayoria de estas decisiones
las toman los productores de articulos, quienes se guian por tres criterios gerenciales:

e Factores de mercado: Entre los factores de mercado mas importantes que
afectan la seleccion del canal de distribucion, se hallan las consideraciones
respecto al cliente meta. Los gerentes de comerciales deben contestar las
siguientes preguntas: ¢Quiénes son los clientes potenciales? ;Qué es lo que
compran? ¢;Ddnde lo compran? ¢{Cuando lo compran? {Como lo compran? La
ubicacion geogréafica y el tamafio del mercado también son importantes para la
seleccion del canal. Un mercado muy grande exige mas intermediarios.

e Factores de producto: Los productos que son mas complejos, hechos a la
medida y costosos, tienden a beneficiarse con los canales de distribucion méas
cortos y directos. Este tipo de productos se venden mejor por conducto de
personal de ventas directas.

e El ciclo de vida del producto: La seleccion del canal cambia durante la vida
del producto. Los productos perecederos tienen una duracién relativamente
corta, por lo que necesitan canales de distribucién bastante cortos.

e Factores del fabricante: Los fabricantes con grandes recursos financieros,
administrativos y de mercadotecnia estan mejor preparados para usar canales
mas directos. Estos productores tienen la capacidad de contratar y capacitar a su
propio personal de ventas, almacenar sus propios productos y extender crédito a
los clientes. En contraste, las compafilas mas pequefias 0 mas débiles deben
apoyarse en intermediarios, para realizar la distribucion de sus productos. Los
fabricantes que venden varios productos en un area relacionada pueden escoger
canales mas directos. Por otro lado, el deseo de un fabricante de controlar
precios, posicién, imagen de la marca y apoyo del cliente también tiende a

influir en la seleccion del canal.

Canales de distribucion alternativos

Entre estos, se encuentran los canales maltiples, los cuales se pueden dar cuando un

fabricante selecciona dos o mas canales para distribuir el mismo producto a
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mercados meta, a este tipo de arreglo también se le conoce como distribucién dual

o distribucion maltiple. Entre los diferentes canales de distribucion, tenemos:

e Canales no tradicionales: Los canales no tradicionales restringen la cobertura
de una marca, le brindan al fabricante, que sirve a un nicho, una manera de
obtener acceso al mercado y ganar la atencion del cliente sin la necesidad de
establecer intermediarios de canal.

e Alianzas estratégicas de canal: Ocupa el canal establecido de otro fabricante.
Asimismo, las alianzas se utilizan con mayor frecuencia cuando la creacién de
relaciones en el canal de distribucion es demasiado cara y consume tiempo.

e Canales inversos: En éstos, los productos se mueven en direccion contraria a
los canales tradicionales del consumidor, van de vuelta al fabricante. Este tipo
de canal es trascendental para los productos que requieren reparacion o reciclaje

2.2.3. Estrategias de comercializacion

Para entender la implicancia de las estrategias comerciales es importante desglosarlo, el
término estrategia, es un patron integrado de actos destinados a alcanzar metas
previamente fijadas mediante la coordinacion y encauzamiento de los recursos de la
empresa. El proposito de la estrategia es el alcanzar una ventaja competitiva duradera que
genere una buena rentabilidad para la empresa, por otro lado, el término comercial esta
ligado directamente a la aceptacion que el producto tendra en el mercado. Juntando los dos
términos y haciendo inferencia a los conceptos ya mencionados, una estrategia comercial
se define como los principios 0 caminos que una empresa toma para alcanzar sus metas
comerciales, es decir, para llevar los productos al mercado sin que se pierdan en el tiempo
(Archieve 2014).

Cada pais cuenta con empresas ya sean publicas o privadas que tienen la finalidad de
generar un bien o servicio, que satisfaga las necesidades de los consumidores y que a su
vez les genere una utilidad, pero para que el bien o servicio sea aceptado es necesario el
uso de estrategias comerciales. Generalmente una empresa para aplicar y gestionar una
buena estrategia comercial la subdivide en 4 partes: estrategia para el producto, para el
precio, para la distribucion y para la comunicacion tal y como Arturo K. Archieve, lo

menciona en su articulo “Conceptos y ejemplos de estrategias de marketing” (2014):
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e Estrategia para el producto

El producto es el bien o servicio que la empresa ofrecera en el mercado y del cual se espera
obtener una rentabilidad, para que este sea aceptado es necesario que la empresa tome en
consideracién algunos aspectos que aumentaran la competitividad del mismo. Entre estos
aspectos se encuentran; el darle innovadoras caracteristicas a su aspecto fisico mediante un
buen disefio, el agregar al producto nuevas caracteristica para que cuente con mas
funciones, crear a partir del mismo producto una linea complementaria al igual que crear

una nueva marca dirigida a un pablico con mayor poder adquisitivo, entre otros.

e Estrategia para el precio

El precio es un factor importante de asignacion de valor al producto, y si la empresa esta
iniciando, es una buena estrategia lanzar un producto innovador que tenga un precio bajo
para que su acogida sea inmediata. Existe también otra estrategia contraria a la anterior,
que consiste en lanzar un nuevo producto con un precio alto para aprovechar las compras

gue se hacen por el concepto de “novedad”.

Existe una gama de posibilidades que se dan por el aumento y disminucion de precios, por
ejemplo, se aumenta el precio para lograr un mayor margen de ganancia y se disminuye
para atraer a mas consumidores, se aumentan por encima de la competencia para crear en
los consumidores la sensacion de calidad y se disminuye para blogquearla y ganar mercado.
Ademas, la asignacién de precios también se da por la temporada que cada producto tiene,

tal es el caso de ocasiones especiales en donde se ofrecen descuentos y se crean ofertas.

e Estrategia para la distribucion
La distribucion se refiere a la busqueda de lugares en donde el producto se pueda ofertar al
consumidor mediante los canales de venta que por lo general son; una tienda o espacio
propio, internet, agencias, vendedores independientes y cadenas de autoservicio. Pero para
escoger el lugar adecuado, la empresa toma en consideracion aspectos como la
concentracion mayoritaria de consumidores, costo, facilidad o dificultad para llegar al
producto, conveniencia para entablar una relacion con el consumidor y lugar donde

obtendra un mayor valor en imagen (Fundacionchile, 2015).
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Estrategia para la comunicacion

La comunicacion que se le da al producto llamada también publicidad es la encargada de

dar el limite de alcance para que los consumidores conozcan y se interesen por el producto

ya que s6lo muestra las ventajas. En resumen, el principal objetivo de la publicidad es dar a

conocer las ventajas del producto para aumentar las ventas y posicionarlo en la mente de

los consumidores. Algunos de los medios de difusion de publicidad se dan por la TV,

radio, panfletos, sitios web, tarjetas, y uno de los més importes es que los clientes se

encarguen de hablar del producto con los demas, entre otros (Fundacionchile, 2015).

2.24.

Estrategias ofensivas: Pretenden incrementar la participacién de mercado, ya sea,
expandiendo la demanda global del mismo o a costa de la reduccion en la
participacion de los competidores. Esta estrategia se puede utilizar cuando el
producto esté en la etapa de desarrollo y/o crecimiento.

Estrategias defensivas: Tienen como objeto mantener la posicién de la empresa o
marca ante las acciones desarrolladas por la competencia. No pretenden
incrementar la participacion sino evitar que ésta se reduzca. Esta estrategia lo
podemos utilizar cuando el producto esta en etapa de crecimiento y/o madurez.
Estrategia de crecimiento: Consisten en “cultivar” de manera intensiva los
mercados actuales de la empresa. Son adecuadas en situaciones donde las
oportunidades de “producto mercado” existentes ain no han sido explotadas en su
totalidad. Esta estrategia la podemos utilizar cuando nuestro producto esta en etapa
de crecimiento.

Estrategias intensivas: Tienen como objetivo penetrar y desarrollar el mercado,
productos y servicios en mercados existentes, estos requieren de un mayor esfuerzo
para mejorar la posicion en el mercado. Estas involucran una serie de esfuerzos
como: aumentar el personal de ventas, incrementar la mercadotecnia, realizar
promociones. Esta estrategia se puede utilizar cuando el producto esté en etapa de

desarrollo.

Desarrollo econdmico local

El desarrollo econémico local se puede explicar como un proceso de crecimiento y cambio

estructural que, a traves de la utilizacion del potencial de desarrollo existente en el

territorio, conduce a elevar el bienestar de la poblacion de una localidad o una region. A su
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vez, en el desarrollo local se pueden identificar al menos tres dimensiones: una
econdmica, caracterizada por un sistema de produccion que permite a los empresarios
locales usar eficientemente los factores productivos, generar economias de escala y
aumentar la productividad; otra sociocultural, en la cual el sistema de relaciones
econOmicas Yy sociales, las instituciones locales y los valores sirven de base al proceso de
desarrollo, y otra politica y administrativa, en la que las iniciativas locales crean un

entorno local favorable a la produccion e impulsan el desarrollo (Coffey y Polese, 1985).

La condicion necesaria para que aumente el bienestar local es que exista un sistema
productivo capaz de generar economias de escala mediante la utilizacion de los recursos

disponibles y la introduccion de innovaciones (Albuquerque, 2001).

Desarrollo local enddgeno. A medida que una comunidad es capaz de liderar el proceso
de cambio estructural, nos encontramos ante un proceso de desarrollo local endégeno, en el
que las localidades y territorios tienen un conjunto de recursos y de economias de escala no
explotadas que constituyen su potencial de desarrollo. Cada localidad se caracteriza, por
una determinada estructura productiva, un mercado de trabajo, una capacidad empresarial
y tecnoldgica, una dotacion de recursos naturales e infraestructuras, un sistema social y
politico, y una tradicién y cultura, sobre los cuales se articulan los procesos de desarrollo
econdmico local. El desarrollo enddgeno se produce gracias a la utilizacion eficiente del
potencial econémico local, lo cual se ve facilitado por el funcionamiento adecuado de las

instituciones y mecanismos de regulacion existentes en el territorio (Albuquerque, 2001).

Sistemas productivos locales. La promocion del desarrollo econémico local se plantea
como una necesidad en la medida en que determinadas regiones enfrentan problemas
econdmicos especificos, que dependen de las circunstancias propias de cada territorio. A
veces se trata de pequefios asentamientos urbanos o rurales que no han logrado
beneficiarse de las ventajas del desarrollo. Ademas, la promocion del desarrollo econémico
local obedece a las formas implicitas de organizacion de la produccién y la economia en
los distintos territorios. Estas diferentes formas se caracterizan a su vez por una red de
actores que condicionan los procesos de cambio estructural, segun la forma en que
desarrollen sus relaciones econdmicas, sociales, politicas, culturales y legales
(Albuquerque 2001).
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La constitucion en un territorio, de un sistema local productivo, formado por varias
pequefias y medianas empresas especializadas en la fabricacion de un producto, favorece
los intercambios en mercados multiples, lo que permite el surgimiento de economias de
escala externas a las empresas, pero internas al sistema productivo local, y la reduccion de

los costes de transaccion.

Por otro lado, cuando la tecnologia disponible permite a las empresas especializarse en
partes del proceso productivo y recomponer la produccion a nivel del distrito productivo,
las economias de escala se ven reforzadas, lo que proporciona ventajas competitivas a las

empresas locales en los mercados nacionales (Albuquerque, 2001).

La relaciéon (de interdependencia e intercambios) formada entre los actores locales, los
recursos (humanos, naturales, infraestructuras) y las actividades econdémicas (de caracter
productivo, comercial, técnico, financiero, asistencial), permiten que los actores
intercambien no solo productos y servicios sino también conocimientos tecnoldgicos y
pautas de comportamiento. En los sistemas productivos locales las relaciones se basan en
el conocimiento de los agentes entre si, en la confianza mutua que se ha ido creando
paulatinamente, asi como en el beneficio que deriva del comercio y el intercambio (Ottati,
1994).

Desarrollo, cultura y sociedad. El desarrollo econdmico local se produce en sociedades
cuyas formas de organizacion, condiciones sociales, cultura y cédigos de conducta
propician los procesos de cambio estructural. Asimismo, los sistemas productivos locales
han nacido y se han consolidado en areas que se caracterizan por un sistema sociocultural

fuertemente vinculado al territorio (Albuquerque, 2001).

El funcionamiento de las economias locales sélo puede explicarse por la fuerte relacion
que se establece en los diferentes territorios entre empresa, cultura, instituciones y sociedad
local. En los procesos de desarrollo local, los valores sociales desempefian un papel clave
en el funcionamiento del sistema productivo. La fuerte identidad local, unida al
reconocimiento social de la actividad empresarial, explica el surgimiento y el
mantenimiento de la actividad productiva en situaciones de necesidad y en circunstancias
de riesgo. Ademas, la ética del trabajo induce a mejorar la calificacion de los recursos

humanos y reduce los conflictos sociales (Albuquerque, 2001).
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Organizacion del desarrollo econémico local. El desarrollo de una localidad o de un
territorio se organiza en relacion con las decisiones que toman los agentes publicos y
privados. Frecuentemente, la existencia de lideres locales (sobre todo en las areas rurales y
las regiones menos favorecidas) favorece el surgimiento y despliegue de la politica de

desarrollo local, pero, en todo caso, es necesario contar con el apoyo de los actores locales.

Asimismo, Vazquez Barquero, expresa que una de las condiciones esenciales para el
desarrollo lo constituye “la asociacion y cooperacion entre los agentes publicos (centrales,
locales y regionales) y privados”. El asociacionismo y las redes de empresas y
organizaciones territoriales son las formas de colaboracién y de cooperacion mas
utilizadas. EIl asociacionismo permite realizar transacciones entre los agentes publicos y
privados a partir de acuerdos formales. Las redes complementan a las organizaciones
convencionales y neutralizan los efectos indeseables de la burocracia, permitiendo
establecer relaciones informales entre los agentes, lo que facilita la toma de decisiones y la
ejecucion de las iniciativas (Albuquerque 2001). Las estrategias de desarrollo local ganan
en eficacia si se ejecutan por medio de oficinas con autonomia operativa y flexibilidad en
la gestion. Las diferencias institucionales dan lugar a formas muy diversas de agencias de

desarrollo, cuyo objetivo es la promocion y el apoyo de las iniciativas locales.

Diversidad de territorios y sectores estratégicos. Cada region requiere un tratamiento
especifico y la utilizacion de los instrumentos apropiados para resolver sus problemas. Asi,
en los territorios con baja densidad de poblacion, con poblacion envejecida, y donde los
recursos naturales y el patrimonio artistico y cultural se deterioran progresivamente, las
Unicas acciones posibles son las subvenciones y el apoyo de la administracion pablica. En
los demas casos es donde la politica econdomica local adquiere su plena razon de ser. El
desarrollo de las localidades y territorios estd asociado con la dotacién de infraestructura y
de recursos materiales e inmateriales, asi como con la existencia de sistemas de relaciones
econdmicas y sociales. Cuanto mas desarrollados esten los sistemas productivos, mayor
sera la dotacion de infraestructura, por lo que la carencia de factores inmateriales y
organizativos suele ser la restriccibn mas importante para que el proceso de desarrollo
local continte (Albuquerque 2001). En los sistemas menos desarrollados, los problemas
tienen que ver con la dotacion y la calidad de las infraestructuras béasicas. Uno de los

puntos centrales de todo plan de desarrollo local es definir las actividades econdmicas
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(naturaleza, generacion de rentas y empleo y efectos sobre la distribucién de la riqueza y el
ecosistema) que van a ser el motor del proceso de cambio estructural (Calatrava, 1992).

El diagnostico y los analisis especificos de la localidad o region permiten identificar cuales
son las actividades a las que el plan debe dar preferencia. En todo caso, las actividades
productivas sobre las que se debe articular la estrategia han de responder necesariamente a
la existencia de demandas actuales o potenciales de los bienes que las empresas o
explotaciones locales producen. En las economias de mercado, solo tiene sentido favorecer
la oferta de productos para los que existe salida en los mercados (Albuguerque 2001). En
las zonas rurales mas desfavorecidas, la cuestion reside en que las debilidades estructurales
son tan importantes y las potencialidades locales tan limitadas, que se reduce drasticamente
el margen de maniobra posible de la estrategia en cuanto a la eleccion de las actividades a

partir de las cuales se impulsa el desarrollo.

Utilizacién del potencial de desarrollo territorial. Uno de los puntos en que se basa la
estrategia de desarrollo local es el aprovechamiento de los recursos locales que
permanecen inutilizados en el territorio. Por ello, la carencia de recursos (humanos,
empresariales, financieros) conspira gravemente contra el éxito y la generalizacion de la
politica de desarrollo econémico local, reduciendo las posibilidades de desarrollo de
regiones enteras. Sin embargo, el analisis de la realidad muestra algunos cambios
importantes en la oferta de recursos de las regiones periféricas. Por una parte, la mayor
calidad de la capacitacion y de sus medios técnicos ha permitido que en zonas menos
desarrolladas se pueda disponer de recursos humanos suficientemente calificados. A la vez,
los cambios estructurales asociados con los procesos de reestructuracion de la industria y el
creciente protagonismo de los servicios, unidos a la consideracion del entorno ambiental
como factor de competencia espacial de los territorios, han valorizado algunas regiones
hasta ahora irrelevantes para las empresas. Ademas, la mejora de los modos y de la
infraestructura de transporte y comunicaciones, conjuntamente con la reduccion de los
costos de transporte, han hecho mas accesibles y, por ello, mas atractivos, diversos
territorios hasta ahora lejanos y periféricos. Por Gltimo, la utilizaciéon creciente de las
nuevas tecnologias ha acelerado el proceso de valorizacion de los recursos existentes en las

regiones menos desarrolladas (Albuquerque 2001).
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2.2.5. Recursos renovables

Los recursos renovables son aquellos recursos cuya existencia no se agota con su
utilizacion, debido a que vuelven a su estado original o se regeneran a una tasa mayor a la
tasa con que son disminuidos mediante su utilizacion. Esto implica que ciertos recursos
renovables pueden dejar de serlo si su tasa de utilizacion es tan elevada que evite su
renovacion. Dentro de esta categoria de recursos renovables se puede encontrar al agua y a
la biomasa. Algunos recursos renovables se clasifican como recursos perpetuos, debido a
que por més intensa que sea su utilizacion, no es posible su agotamiento, dentro de estos
ultimos, se encuentran: la energia hidroeléctrica, la radiacion solar, el viento y las olas.
Por otra parte, es de vital importancia exponer la conceptualizacién de la gestioén de los

recursos naturales y el manejo sostenible de los mismos.

e Gestién de recursos renovables

La gestion de los recursos naturales estudia cuél debe ser el mejor comportamiento de los
agentes sociales respecto al uso, explotacion, conservacion o preservacion de dichos
bienes. Por tanto, es evidente que se trata de un planteamiento de caracter normativo,
puesto que tiene que ver con lo que "debemos" hacer. La Economia de los recursos
naturales o la Gestion de estos debe ser capaz de ordenarlos y elegirlos de acuerdo con un

criterio de bienestar social.

Para ello, seré necesario tener informacion suficiente sobre los beneficios y costes de llevar
a cabo cada opcién y saber cuanto vale cada activo ambiental que se esté considerando.
Las propias caracteristicas intrinsecas de los recursos naturales hacen que nos enfrentemos
a los problemas de ineficiencia que plantea la existencia de bienes publicos, bienes de

propiedad coman, externalidades, etc.

El funcionamiento de los mercados privados no se adecua a las exigencias de una
asignacion eficiente de recursos en esos casos, condicion que toda sociedad demanda para
maximizar su bienestar todo lo posible. Por ello, si no se ponen limites a las acciones
individuales, los objetivos sociales de preservacion, uso sostenible y conservacion del

medio ambiente son imposibles de alcanzar.
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Ante esta situacion, la gestion de los recursos naturales se puede plantear en términos de
una accion discrecional y premeditada por parte de una autoridad o a través de mecanismos

que creen incentivos en los propios mercados para resolver los problemas ambientales.

La teoria economica demuestra que los incentivos son mas eficientes, minimizan el coste
social de lograr un determinado objetivo ambiental, promueven la inversién en tecnologias
limpias y no reducen la competencia empresarial, puesto que no suponen barreras de

entrada adicionales. Y este es un factor relevante en la gestion de los recursos.

La Politica Ambiental, llevada a cabo por los Gobiernos (Ministerio del Ambiente), es la
encargada de disefiar las acciones reguladoras, que obligan a los agentes econémicos
responsables de un dafio al medio ambiente a cumplir determinadas normas. Estas pueden
definir como deben desarrollarse los procesos productivos, cuales y en qué cantidad tienen

que utilizarse determinados recursos, controles de calidad, etc.

En el Perd, la Ley N © 26821 "Ley Organica para el aprovechamiento sostenible de los
recursos naturales”, tiene como objetivo promover y regular el aprovechamiento sostenible
de los recursos naturales, renovables y no renovables, estableciendo un marco adecuado
para el fomento a la inversién, procurando un equilibrio dindmico entre el crecimiento
econdmico, la conservacion de los recursos naturales y del ambiente y el desarrollo integral

de la persona humana.

e Manejo sostenible

El aprovechamiento sostenible de una especie o poblacion de fauna se refiere al uso o
explotacion racional de la misma; es decir, se hace la extraccién de un modo que permite
sacarle el mayor provecho al recurso sin comprometer ni disminuir su capacidad de
renovacion. Con esto se asegura que el recurso sigue manteniéndose y que se puede seguir
usandolo por tiempo indefinido (Soini 1999). En muchos casos el rendimiento
aprovechable del recurso puede ser aumentado mediante un manejo acertado del mismo.

Este es el caso también de los quelonios acuéticos.
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2.3. Marco Conceptual

— Acopiador rural, se le conoce también como intermediario. Relne o acopia la
produccion dispersa y la ordena en cantidades uniformes.

— Comercializacion, poner a la venta un producto o darle las condiciones y vias de
distribucion para su venta. conjunto de actividades vinculadas al intercambio de bienes
y servicios entre productores y consumidores.

— Competencia perfecta, mercado donde las empresas carecen de poder para manipular
el precio, y se da una maximizacién del bienestar. Esto resulta en una situacion ideal
de los mercados de bienes y servicios.

— Consumidor, es el Gltimo eslabdn en el canal de mercadeo.

— Canales multiples, intervienen productores, acopiadores, trasportistas, mayoristas,
minoristas, hasta llegar al consumidor.

— Canales simples, solo participan el productor y el consumidor, los cuales establecen la
transaccion comercial sin ningun intermediario. Este canal es tipico en las ferias
regionales.

— Demanda es definida como la relacién existente entre el precio de un bien y la
cantidad demandada del mismo.

— Detallista 0o minorista, son intermediaros que tienen por funcion basica el
fraccionamiento o division del producto y el suministro al consumidor.

— Estrategia, es el proceso regulable que contiene un conjunto de las reglas que
aseguran una decisién 6ptima en cada momento. Una estrategia por lo general abarca
objetivos, metas, fines, politicas y la programacion de acciones de un todo
organizativo o individual.

— Equilibrio es la forma en que los mercados relacionan la oferta y la demanda.

— Flujos del canal de distribucion, es la transportacién de un producto de un lugar a
otro, donde intervienen el productor intermediarios y consumidores.

— La formacion de precios, es el proceso mediante el cual los precios son establecidos
en el mercado, mediante un acuerdo entre compradores y vendedores.

— Mercado, es la confrontacion de las fuerzas oferentes y demandante que intervienen
en la formacion de los precios.

— Mayorista, concentra la produccion y la ordena en lotes grandes y uniformes que
permiten la formacion del precio y las operaciones de almacenamiento, transporte, y

en general prepara la produccion para la siguiente etapa de distribucion.
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Mercado informal, formado por el comercio ambulante, puestos callejeros vy
compradores de los productos y servicios que se expenden en ellos.

Mercado mayorista, se vende mercaderias al por mayor y en grandes cantidades. En
estos acuden generalmente los intermediarios y distribuidores a comprar los productos
que después han de revender a otros comerciantes, a precios mayores.

Mercado meta, conformado por los segmentos del mercado potencial que han sido
seleccionados en forma especifica, es el mercado que la empresa desea y decide
captar.

Mercado minorista, Ilamados también de abastos, donde se venden en pequefias
cantidades directamente a los consumidores.

Mercado negro es el trafico ilegal de mercancias no permitidas.

Mercado potencial, conformado por todos los entes del mercado total que ademas de
desear un servicio o un bien estan en condiciones de adquirirlos.

Mercado real, representa el cercado al cual se ha logrado llegar a los consumidores de
los segmentos del mercado meta que se han captado.

Mercado total, conformado por el universo con necesidades que pueden ser
satisfechas por la oferta de una empresa.

Monopolios, un solo ofertante de un producto o servicio muy demandado, por lo
tanto, puede fijar el precio y las condiciones.

Oferta es la reaccion gue existe entre el precio de un bien con la cantidad ofrecida del
mismo.

Oligopolio, presenta pocos ofertantes para un determinado producto o servicio y por
lo tanto se ponen de acuerdo en fijar precios y condiciones de venta. De esta manera se
elimina la competencia entre ellos.

Producto, es aquello que ha sido fabricado (es decir, producido). Esta definicién del
término es bastante amplia y permite que objetos muy diversos se engloben dentro del
concepto genérico de producto.

Productor, es el primer participante en el proceso, desde el momento mismo de tomar
una decisién sobre su produccion.

Bienestar social, es el conjunto de factores que una persona necesita para gozar de
buena calidad de vida.

Politica Ambiental, es el desarrollo de normativas y acciones con fines de preservar y
mejorar el ambiente, conservar los principios naturales de la vida humana y fomentar

un desarrollo sostenible.

37



Bienes publicos, son los tipos de bienes que no son susceptibles de comprar ni vender
en ningin mercado, puesto que tienen la caracteristica de ser “colectivos” y cuyo uso
puede llevarse a cabo por cualquier ciudadano.

Bienes de propiedad comun, es un concepto que en general puede ser entendido
como todo aquello que beneficia a todos los ciudadanos, como los sistemas sociales,
instituciones y medios socio-econémicos de los cuales todos dependemos de que
funcionen de manera en que beneficien a toda la comunidad.

Externalidades, aquellas actividades que afectan econdmicamente a otros sin que los

causantes paguen por el dafio o compensen a los afectados.
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I1l. MATERIALES Y METODOS

3.1. Lugar de ejecucion

El lugar de ejecucion es la regidn de Loreto principalmente en la ciudad de Iquitos y en la

cuenca Yanayacu Pucate dentro de la Reserva Nacional Pacaya Samiria.

3.2. Periodo de anélisis

El periodo de analisis del trabajo académico es del 2010 al 2017.

3.3. Identificacion de variables

Variable independiente (X): Estrategias de comercializacion.

Las estrategias de comercializacion son los principios 0 caminos que una empresa toma
para alcanzar sus metas comerciales, es decir, para llevar los productos al mercado sin que

se pierdan en el tiempo a través del uso de marketing.

Variable dependiente (Y): Desarrollo local.

Se puede definir el desarrollo econémico local como el proceso de transformacion de la
economia y de la sociedad local, orientado a superar las dificultades y retos existentes, que
busca mejorar las condiciones de vida de su poblacion mediante una accién decidida y
concertada entre los diferentes agentes socioeconémicos locales, publicos y privados, para
el aprovechamiento mas eficiente y sustentable de los recursos enddgenos existentes,
mediante el fomento de las capacidades de emprendimiento empresarial local y la creacién

de un entorno innovador en el territorio.



3.4. Tipo de investigacion

El estudio es de caracter descriptivo - explicativo debido a que permitira establecer una
adecuada estrategia de comercializacion de los derivados de la Taricaya (Podocnemis
unefilis), lo cual redundara en la sostenibilidad de ésta.

3.5. Disefio de investigacion

Este trabajo es de caracter no experimental, puesto que observa fenémenos tal y como se
dan en su contexto natural, para después analizarlos. “la investigacion no experimental es
cualquier investigacion en la que resulta imposible manipular variables o asignar

aleatoriamente a los sujetos o a las condiciones”.

El disefio consta de fases en campo y gabinete en donde se ha utilizado herramientas de la

investigacion cualitativa y cuantitativa con el fin de obtener informacion confiable.

3.6. Método de investigacion

El método que se ha empleado en esta investigacion es el método descriptivo, el cual
consiste en llegar a conocer las situaciones, costumbres y actitudes predominantes a través

de la descripcion exacta de las actividades, objetos, procesos y personas.

3.7. Hipotesis

3.7.1. Hipotesis general

En base al potencial productivo de la taricaya (Podocnemis unefilis) y el funcionamiento
de los canales de comercializacion se puede establecer estrategias de comercializacién de

los subproductos de esta especie en la provincia de Maynas.
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3.7.2.

Hipdtesis especificas

Conociendo los rasgos relevantes: las razones de compra de los consumidores de la
taricaya (Podocnemis unefilis) y subproductos en la zona de Maynas, entonces se
puede delinear acciones: identificar los lugares de compra potenciales como
negocio.

Identificando los principales canales de comercializacion de la taricaya
(Podocnemis unefilis) y subproductos en la zona de Maynas, entonces se puede
aprovechar oportunidades en la negociacion con el mercado en cuanto a precios y
volumen de produccion que permitan una mejora economica y desarrollo local.

Los planes de manejo de la taricaya y sus subproductos en cuenca Yanayacu Pucate

influyen positivamente en el desarrollo econémico local.

3.8. Fases del proceso de investigacion

Revision bibliografica: Se realizo la revision bibliografica para determinar las
teorias, principios, hipdtesis, modelos y herramientas usadas en el analisis de los
datos.

Disefio de herramientas: Se elabor6 las encuestas y entrevistas que se realizaron
en las localidades de Maynas y la cuenca Yanayacu Pucate.

Trabajo de campo: Se trabajé con una muestra confiable en donde se aplicé el
cuestionario de la encuesta a los pobladores en el lugar de estudio.

Procesamiento de software: Se registrd los datos obtenidos en las encuestas y
entrevistas, para su respetivo analisis, utilizando SSPS, Word y Excel; asi mismo se
realizaron filtros de salidas e ingreso.

Analisis: Se analiz6 e interpretd los datos obtenidos en las encuestas apoyandose en
las entrevistas orales de forma objetiva y en funcion de los objetivos de la

investigacion.

3.9. Muestreo

3.9.1.

Universo

El universo esta representado por los habitantes del departamento de Loreto. Asimismo, los

habitantes de la provincia de Maynas son considerados como poblacion en el caso de los

consumidores, mientras que para los productores se consider6 como poblacion los
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habitantes que forman parte de los grupos de manejo.

3.9.2. Muestra de consumidores

El muestreo para la realizacion de las encuestas fue determinado de acuerdo a la zona
geografica del estudio. Las encuestas se realizaron en las proximidades de mercados y
ferias locales. En tal sentido, la muestra esta representada por una muestra probabilistica

aleatoria simple.

La poblacion es los 550, 031 habitantes de la provincia de Maynas, por ser los que tienen

acceso al consumo de huevos de taricaya.

a. Unidad muestral. - Jefes o responsables de familia.
b. Tamafio de muestra. - 150.
c. Meétodo aplicado. - EI método aplicado fue la siguiente formula estadistica, usada

cuando se conoce el tamafio de la poblacion (N).

1.967.550031.(0.5). (0.5)
0.082.(550031 — 1) + 1.962.(0.5).(0.5)

=150

Donde:

N =550 031

7% =1.967

p=0.5

q=0.5

i =8%
3.9.3. Muestra de productores
El muestreo para la realizacion de las encuestas se determino segun la zona geogréafica del
estudio. Las encuestas se realizaron en las comunidades dentro de la Reserva Nacional
Pacaya Samiria. Por las consideraciones anteriores, la muestra esta representada por una

muestra probabilistica aleatoria simple. La poblacion es los 830 habitantes que forman
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parte de los grupos de manejo, por ser los que cuentan con autorizacion para aprovechar
los subproductos de la Taricaya, poniendo en marcha los planes de manejo.
a. Unidad muestral. — Integrante de grupo de manejo
b. Tamafio de muestra. - 50.
c. Método aplicado. - ElI método aplicado fue la siguiente formula estadistica, usada
cuando se conoce el tamafio de la poblacion (N).

Donde:

N =830
7?2 =1.96?
p=05
q=0.5

i =13.5%

3.10. Técnicas e Instrumentos

Las técnicas e instrumentos utilizados en la investigacion son las encuestas, las entrevistas

y la observacion.

e Encuestas: Se realizé encuestas en los principales mercados de la provincia de
Maynas, asi como en las comunidades dentro de la Reserva Nacional Pacaya
Samiria.

e Entrevistas: Se entrevistd a especialistas de las instituciones publico y privadas
que participan en el aprovechamiento de la taricaya de manera directa o indirecta
(Universidad de la Amazonia Peruana, Pronaturaleza, IIAP y SERNANP).
Asimismo, se entrevisto a los lideres de los grupos de manejo en las comunidades
de Buenos Aires, Arequipa, Yarina, y, 20 de Enero.

e Observacion: Se realiz6 visitas a la ciudad de Iquitos y las comunidades en la
cuenca Yanayacu Pucate dentro de la Reserva Nacional Pacaya Samiria, para

observar in situ, el desarrollo de la actividad de comercio y aprovechamiento de la
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taricaya.

3.11. Fuentes de recoleccion
e Fuente primaria: Una fuente primaria es la fuente documental que se considera
material de primera mano relativo a un fendmeno que se desea investigar o relatar.
e Fuentes secundarias: Las fuentes secundarias son textos basados en hechos reales.
Una fuente secundaria contrasta con una primaria, que es una forma de informacion

que puede ser considerada como un vestigio de su tiempo.

3.12. Procedimiento para seleccionar las estrategias de comercializacion en funcion
del producto — mercado

La aplicacidn de las estrategias de comercializacion adecuadas aumentara la posibilidad de
que los subproductos de la taricaya lleguen al consumidor final, satisfaciendo la demanda
actual y beneficiando econdmicamente a los grupos de manejo. Por otro lado, se debe
tomar en cuenta que entre mas intermediarios, menor es el control y mayor la complejidad
de la estrategia. Asimismo, para la eleccion de las estrategias de comercializacion
adecuadas, es necesario evaluar una serie de criterios, que se mencionan a continuacion:

e Mercado objetivo
El mercado objetivo es uno de los factores mas importantes que determina como
comercializar los subproductos de la taricaya. Entre las multiples consideraciones a tomar
en cuenta son edad, nivel de ingresos, nivel socioecondémico, &rea en que viven las
personas del mercado objetivo.

e Anélisis del consumidor
Una vez que el mercado de operacion se ha identificado, es necesario analizar en
profundidad el mercado objetivo del subproducto; la recoleccion precisa de datos permite
un mejor entendimiento de las necesidades, comportamientos y preferencias del
consumidor. Esta informacion y el posterior andlisis de datos nos daran elementos a
considerar para el desarrollo de la estrategia de comercializacion y se podra proyectar de
manera mas confiable la demanda a corto y largo plazo del producto y estimar la
rentabilidad del negocio.

e Fijacién de precios
Asignar un precio 6ptimo para los subproductos es importante, puesto que es determinar el

valor que tiene el subproducto para los consumidores. Basando la decision de fijacion de
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precios en puntos de referencia de la industria y expectativas de ingresos, es esencial para
atraer clientes y a la vez maximizar el margen de utilidad sobre las ventas. Asimismo, en la
fijacién de precios por absorcion de fletes el vendedor absorbe parte o todos los cargos
reales de transporte, como un incentivo para ser mas competitivos.

e Ventas y distribucion. Crear una red de distribucion eficiente y gestionar los
canales de distribucion a fin de aumentar su participacion en el mercado y mejorar
la calidad del servicio es clave para el éxito comercial. EI contar con el producto y
un mercado no serén suficientes si no esta definido como llegar al consumidor.

e Presupuesto. Otro factor para determinar la estrategia de comercializacion es el
presupuesto disponible, mediante el cual la comunidad realiza sus actividades tanto
de manejo como de comercializacion de los subproductos. El contar con poco
presupuesto, probablemente, limite aspectos como la publicidad del producto, el
transporte e incluso la produccién.

e Competencia. La competencia es un factor que determina, en gran medida, el
enfoque a utilizar en la comercializacién. Si se compite contra muchas compafiias
con el mismo tipo de producto que el que se ofrece, la estrategia de mercado
probablemente sea similar a la de los competidores, debido a que apuntan a
quedarse con el mismo mercado. La clave sera crear una estrategia diferenciada que
alcance la misma audiencia objetivo, pero con algin aspecto que haga que la
campana se destaque de la de los competidores.

e Canales de distribucién. Para la comercializacion de los huevos de taricaya, el
canal a utilizar mas adecuado para los productos de consumo es el directo, en donde
a través de los intermediarios se llega hasta el consumidor en el formato de venta
directa para consumo inmediato, que se realiza en los principales mercados. Pero
ademas, existen otros tipos de canales, los cuales son: Canal detalle y Canal
Mayorista. Es importante destacar que el canal mas representativo, por el volumen
del producto que se comercializa, es el detallista; sin embargo, no necesariamente

es el beneficioso para el productor.
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IV. RESULTADOS Y DISCUSION

4.1. Diagnostico de los subproductos de la taricaya

Para determinar las caracteristicas de los subproductos de la taricaya se realiz6 un estudio
de mercado en la ciudad de Iquitos y la cuenca Yanayacu-Pucate, en un periodo de 20 dias.
Con ello, se obtuvo informacion relevante, segin la percepcion de los propios
consumidores y productores, la misma que se utiliz6 en la elaboracion de matrices, flujos

y/o esquemas que describen las principales caracteristicas y rasgos de los subproductos.

El diagndstico se compone del analisis de la oferta y demanda local, el funcionamiento de
los mercados, los subproductos de la taricaya y su politica de conservacion. En primer
lugar, es relevante partir desde los rasgos de la poblacion de la taricaya en las cuencas de
Pacaya, Samiria y Yanayacu-Pucate, la misma que viene aumentando, gracias a la
aplicacion de los planes de manejo para el aprovechamiento de los recursos naturales, a

través de los cuales se logré reactivar el consumo legal de los subproductos de la taricaya.

Es importante mencionar que esto fue un logro, ya que a fines de los ochenta, su
comercializacion era ilegal, principalmente porque dicha especie se encontraba al borde de
la extincion. El 99.3% de la poblacion de Iquitos conoce la taricaya. Esto es razonable ya
que el consumo de los subproductos de dicho quelonio se remonta desde tiempos
inmemoriales, por lo que es ampliamente conocido en la region y su aprovechamiento

representa una caracteristica cultural de la poblacién.

Asimismo, el 69.3% de las familias en Iquitos consume subproductos de la taricaya, siendo
los huevos los de mayor preferencia. Ver Figura 1; esto se explica porque, como se dijo
lineas arriba, es un tipo de producto de consumo desarrollado por la costumbre y el habito

local.



Figura 1:

Consumo de subproductos de taricaya por las familias de Maynas

mSi

No

Fuente: Elaborado en base a la Encuesta CYP (2017)

La poblacion de taricaya en la Reserva Nacional Pacaya Samiria se ha recuperado desde el
inicio de las actividades de manejo, en el afio 2005, pues, los grupos de manejo, de 5,032
nidos recolectados en el 2011 se ha pasado a 43,259 en el 2015, con un crecimiento del
760% (Tabla 2). Es decir, el nimero de subproductos generados por los grupos de manejo,
viene en aumento. Es relevante indicar que el aprovechamiento solo se da en los meses de
vaciante (junio — octubre), debido a que en dicha época se producen los desoves de las
hembras adultas, siendo esto una condicién natural del sistema de reproduccion de la

especie.
Tabla 2:
Evolucién de los nidos recolectados en la RNPS
Afo NuUmero de nidos recolectados
2011 5,032
2012 13,947
2013 24.742
2014 27,833
2015 33,208
2016 43,259

FUENTE: DENP 2017 (SERNANP)

En la presente investigacion se logra determinar a partir de la percepcion de los
consumidores, que existe una gran variacion de la dotacion de la oferta del subproducto en

los mercados de Maynas. ElI 73.1% de los consumidores manifiesta esta situacion,
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dependiendo principalmente la estacion en la que se encuentre la region, ver Figura 2.

Figura 2:

Percepcion de la Oferta de los Subproductos en los mercados de Maynas
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Fuente: Elaborado en base a Encuesta CYP (2017)

Asimismo, se debe indicar que el comercio de crias de taricaya es la principal fuente de
ingreso de los grupos de manejo del aprovechamiento de la taricaya. Dichos subproductos
son exportados a mercados asiaticos, en los cuales son comercializadas como mascotas.

Siendo el precio de exportacion por ejemplar de S/ 5.00, en punto de origen.

El aprovechamiento de los huevos de la taricaya es destinado para la alimentacion de los
integrantes de los grupos de manejo y el sobrante va al comercio en los principales
mercados de Requena, Iquitos y Nauta; generando ingresos adicionales. Cabe recalcar que
previamente a la comercializacién en dichos mercados, dichos subproductos son acopiados
por un intermediario directamente de las comunidades, siendo ofertados por los grupos de
manejo a S/. 30.00 el ciento. Los dos principales subproductos de la taricaya tienen
mercados y estructuras comerciales totalmente diferentes. Por un lado, las crias son
exportadas al mercado asiatico, mientras que los huevos se comercializan en las principales
ciudades de la region, principalmente en los mercados de la ciudad de lquitos. Sin
embargo, este ultimo subproducto es considerado escaso entre el consumidor promedio.
Esta condicion se explica por la estacionalidad y por ineficiencia productiva. A pesar de
ello, a medida que su produccion aumente, de la mano del incremento poblacional de la

especie, generado por los planes de manejo, dicha percepcion de escasez cambiara.
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4.1.1. Anélisis de la Oferta local

Para determinar la oferta de huevos de taricaya, se ha identificado la capacidad de
produccién de los grupos de manejo ubicados en las comunidades de las cuencas dentro de
la Reserva Nacional Pacaya Samiria, que cumplan con los estandares establecidos en los
planes de manejo de esta especie. Se observa que la oferta de subproductos de la taricaya
depende de la capacidad productiva de cada grupo de manejo. En la Tabla 3 se explica, la
diferencia de produccién entre dos de las principales cuencas dentro de la reserva: En la
cuenca Yanayacu-Pucate, la produccion total de huevos para la comercializaciéon en el
2017, fue de 97,175 unidades, (3,206.78 kg), mientras que en la de Pacaya fue de 234,048
unidades (7,793.80 kg). Asimismo, entre los afios 2011-2017 se ha dado un incremento en
el nimero de huevos ofertados de méas del 100%, dicha situacion en ambas cuencas.

Tabla 3:

Oferta de huevos de taricaya por cuenca

Pacaya Yanayacu Pucate

Afo Precio Precio

Kg (s/) Ingresos (S/.) Kg (S/) Ingresos (S/.)

2011 3,128.90 S/. 10.50 S/.32,853.46  1,400.12 S/. 10.50 S/.14,701.30
2012 2,697.77 S/. 12.00 S/.32,373.19 1,611.98 S/. 12.00 S/.19,343.81
2013 5,268.73 S/. 12.00 S/.63,224.71  2,627.03 S/. 12.00 S/.31,524.37
2014 5,844.92 S/. 12.00 S/.70,138.99 2923.34 S/. 12.00 S/.35,080.06
2015 6,134.99 S/. 12.00 S/.73,619.91 2,666.93 S/. 12.00 S/.32,003.14
2016 7,048.81 S/. 12.00 S/.84,585.73 294479 S/. 12.00 S/.35,337.46
2017 7,793.80 S/. 12.00 S/.93,525.58  3,206.78 S/. 12.00 $/.38,481.30

FUENTE: DENP 2017 (SERNANP)

El volumen de huevos recolectados por los grupos de manejo viene aumentando afio tras
afio, debido al crecimiento de la biomasa de la taricayas; dicho aumento viene beneficiando

a las comunidades evaluadas en el presente estudio.

Segun el Dictamen de Extraccion No Perjudicial (2017), el nimero de huevos recolectados
en el 2016 ascendié a: Yarina (112,074 unidades), Buenos Aires (3,487 unidades),
Arequipa (16,481 unidades), como se muestra en la Tabla 4; mientras que los destinados a
la comercializacion fueron 44,830, 1,395, 6,592, respectivamente.

De acuerdo a la informacion obtenida, el volumen de huevos recolectados por la

comunidad de Yarina, casi se duplico entre los afios 2015 y 2016 (Tabla 4); a diferencia de
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las otras dos comunidades evaluadas (Arequipa y Buenos Aires). La razon de este aumento
es la creacion de un nuevo grupo de manejo dentro de la misma comunidad. Con ello,
aumentaron los esfuerzos en el aprovechamiento de los subproductos de la taricaya,

generando un mayor volumen productivo y en consecuencia, mayor oferta en los

mercados.
Tabla 4:
Huevos recolectados en comunidades de Arequipa, Yarina y Buenos Aires.
Arequipa Buenos Aires Yarina
2014 13,331 2,942 33,479
2015 15,302 3,578 59,945
2016 16,481 3,487 112,074

FUENTE: DENP 2017 (SERNANP)

Es importante mencionar que la comercializacién de huevos de taricayas provenientes de la
Reserva Nacional Pacaya Samiria esta ligada a la poblacion de ejemplares adultos; si esta
se incrementa, mayor es el namero de hembras que desovan y por lo tanto, mayor es el
namero de huevos recolectados por los grupos de manejo. En consecuencia, es de vital
importancia que del total de huevos recolectados el 50% sea destinado al repoblamiento de

la especie.

4.1.2. Andlisis de la demanda local

La demanda de recursos naturales de la Amazonia, caracteriza a la poblacion de dicha
region en comparacion al resto de habitantes del pais, gracias a los abundantes recursos
naturales con los que cuentan desde tiempos inmemoriales, los mismos que son usados
para realizar diversas actividades, preparar alimentos y medicinas; e incluso, en la
construccion de viviendas. Es asi, que la demanda de recursos naturales provenientes del
monte es parte de la vida diaria. En la ciudad de lquitos la situacién es la misma por
encontrarse en el departamento de Loreto, donde la mayoria de la poblacién consume
diariamente recursos de la selva. Asi, los subproductos de la taricaya, principalmente los
huevos, son muy demandados por la poblacion en las urbes de la region amazonica, al ser
considerados alimentos de amplia tradicion y una fuente de nutrientes en la alimentacion
de las familias.

En el estudio, se determind primero la demanda: Se estimé la poblacion demandante,
utilizando datos del INEI de la poblacion de Maynas, la cual consume huevos de taricaya

de manera frecuente. En la Tabla 5 se muestra que el 40% de la poblacion consume huevos
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de taricaya y el 10% de estos, los consume semanalmente. Cabe recalcar que, los
porcentajes aumentarian en caso dicho subproducto fuese ofertado en mayor volumen,
debido a que muchos posibles consumidores no acceden a comprarlo, por no encontrar el
producto en los mercados. En base a lo visto lineas arriba, la demanda en la zona de
estudio es 22,159 habitantes, en el afio 2018, esta poblacion consume huevos de taricaya de

manera semanal.

Tabla 5:
Poblacion demandante de huevos de taricaya
Poblacién de Maynas 553,973
Consumo (%) 40.00%
Poblacién que consume 221,589
Consumo semanal (%) 10.00%
Poblacién que consume semanalmente 22,159

En segundo lugar, se proyect6 la demanda de huevos de taricaya entre el 2016 y el 2020
(Tabla 6), estimada en base al consumo promedio de huevos de 2.4 kg por mes,
considerando la poblacion de Maynas, que consume dichos subproductos semanalmente
(22,001 personas), se determind que, en el 2017, la demanda total de huevos en el mercado
de Maynas es de 52,803 kg y que en el 2020 se espera que sea de 53,947 kg.

Tabla 6:
Proyeccion de la demanda de huevos de taricaya

Paob. que Pob. que

~ Proyeccién Consumo per capita  Proyeccion consumo
Ao poblacional Consume Consume mensual en Kg mensual en Kg
(40%)  semanal (10%)
2016 547,459 218,984 21,898 2.4 52,556
2017 550,031 220,012 22,001 2.4 52,803
2018 553,973 221,589 22,159 2.4 53,181
2019 557,944 223,178 22,318 2.4 53,563
2020 561,943 224,777 22,478 2.4 53,947

Fuente: Elaborado en base a Encuesta CYP (2017)
Cabe sefalar que, de noviembre a mayo, las cuencas de la region se encuentran en crecida

ocasionando que las playas, donde las taricayas depositan sus huevos, se encuentren
inundadas. Es por ello, que solo entre los meses de junio y octubre, en especial en agosto y

setiembre, se producen los desoves y se puede satisfacer parcialmente la demanda.

Por otro lado, un 69.3% de las personas encuestadas consumen subproductos de la taricaya
(huevos y carne). A su vez, un 78% indica que su consumo se da en la preparaciéon de

alimentos del dia. Asimismo, un 68.3% considera que el sabor caracteristico de los

51



subproductos es la principal razon de su preferencia. Dichos porcentajes indican que existe
una demanda de subproductos de taricaya que esta arraigada entre los habitantes de la

region, siendo la principal razén de su compra el sabor.

4.1.3. Anélisis del mercado para los subproductos

La region amazonica se caracteriza por tener sus propios habitos alimenticios, debido a la
disponibilidad de recursos que provienen de la selva; sin embargo, se trata de un mercado
con problemas de informalidad. Es por ello, que el estado, a través del INRENA, ha
empezado a elaborar planes de manejo y aprovechamiento de recursos naturales, de
manera que los recursos se exploten de manera sostenible y legal. Asimismo, el
aprovechamiento de subproductos de la taricaya se destaca, por ser uno de los primeros en
ponerse en marcha y por el éxito que ha tenido en la Reserva Nacional Pacaya Samiria.

Adicionalmente, se debe indicar que el comercio de recursos naturales (alimenticios y
medicinales), provenientes del monte en las principales urbes de Loreto, es una fuente de
movimiento econémico diario constante, siendo el comercio de alimentos el de mayor
volumen. Segin Moya (2011) en el 2010 los ingresos provenientes del comercio de “carne
de monte" fueron de S/1°636 465,86 en los mercados Belén y Modelo (Iquitos). Sin
embargo, hoy en dia su comercializacién se encuentra prohibida por el estado peruano, en
su intento por proteger las distintas especies que se encuentran en peligro. A pesar de ello,
la policia ecoldgica no ha logrado eliminar dicho comercio. Cabe afiadir que el comercio

de la carne de peces amazonicos no esta incluido en la denominada "carne de monte".

En la actualidad existen tres mercados principales de los subproductos de la taricaya:
carne, crias y huevos, estando prohibido el comercio de carne. A pesar de ello la actividad
se realiza de manera cotidiana en los mercados de las ciudades de Loreto, tal como lo
indica Moya (2011). Esto genera ventas anuales de S/. 33 765,22, segun datos obtenido de
los mercados Belén y Modelo. Por otro lado, solamente el comercio de crias y huevos es
legal, si provienen de los grupos de manejo de la taricaya. Asimismo, los mercados de
dichos subproductos distan en gran medida uno del otro, puesto que las crias son
comercializadas en mercados extranjeros, mientras que los huevos son vendidos en los
mercados locales, segun la temporalidad de la especie. Alrededor del 17% de las crias de
taricaya que nacen en las playas artificiales son vendidas a dos empresas MF Tropical Fish
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y Aqua Trade, las que se encargan de exportarlas para su comercializacion como mascotas
ornamentales en mercados asiaticos. Asimismo, el porcentaje restante es liberado en las
cuencas para el repoblamiento de la especie. EI comercio de huevos de taricaya
provenientes de la Reserva Nacional Pacaya Samiria se da principalmente en las ciudades
de Requena, Bretafa, Iquitos y Nauta, los principales centros poblados cercanos a la
reserva. El 70% de integrantes de los grupos de manejo cree que los subproductos llegan a
mercados extranjeros, el 66% piensa que terminan en mercados locales, como se ve en la
Figura 3. Esto demuestra la desinformacion presente en las comunidades, de los puntos de
venta de los subproductos; en general desconocen muchos puntos clave del mercado,
como, por ejemplo: el precio final, el canal comercial, la oferta y la demanda.

Figura 3:

Lugar de comercializacion de los Subproductos de taricaya
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Fuente: Elaborado en base a Encuesta CYP (2017)

Se concluye que existe potencial en el mercado de subproductos de la taricaya, puesto que
el consumo de los huevos en la elaboracion de alimentos es habitual en los hogares locales,
mientras que las crias son valoradas en el mercado asiatico. Asimismo, no existe un punto
de equilibrio entre la oferta y demanda de huevos, puesto que la demanda es ampliamente
superior a la oferta. Tomando como referencia el afio 2016, la demanda de huevos en los
mercados de Iquitos fue de 52,556 kg mientras que la oferta de las dos principales cuencas
de la Reserva Nacional Pacaya Samira fue de 9,027 kg. En este sentido, el
aprovechamiento de los subproductos de la taricaya, a través de los planes de manejo, no

ha alcanzado su tope; se considera que se puede incrementar la oferta a través de mejoras
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en la cadena productiva/comercial, de la mano con el incremento de la poblacion de

taricayas generado por los planes de manejo para el aprovechamiento de esta especie.

4.1.4. Analisis del equilibrio de mercado local

Se espera que la oferta y la demanda de huevos de taricaya encuentren su punto de
equilibrio en el afio 2020, con una produccion de 53563 kg a un precio de 12 soles. Dicho
equilibro se da al satisfacer la demanda de subproductos en los mercados locales, gracias al
aumento de la poblacién de la especie, lo que conducira a un incremento en la oferta de los
subproductos. Sin embargo, el equilibrio se encontr6 con el precio fijado por el
SERNANP; no obstante, dicho precio es referencial, no es el que se encuentra en los
mercados, ni en las comunidades, puesto que el mercado es informal y no existe un registro
de los precios a lo largo de los afios.

Figura 4:

Equilibrio de oferta y demanda
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Fuente: Elaborado en Encuesta CYP (2017)

4.1.5. Anadlisis de la situacién actual de los subproductos

La taricaya, en la actualidad, es una especie que se encuentra en condicion de
vulnerabilidad. Aungue su poblacién viene aumentando afio a afio, no es lo suficientemente
abundante para no tener dicha condicion de vulnerable, esto principalmente debido a que
las poblaciones mas grandes se encuentran en areas protegidas, en las que son resguardadas
por el estado de la extraccion ilegal. Por consiguiente, los subproductos no son suficientes
como para abastecer la demanda existente. Asimismo, la caracteristica bioldgica de la
especie condiciona a que la produccion de la misma se dé solo en ciertas épocas del afio,

teniendo una estacionalidad bastante marcada debido a la temporada de lluvias.
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Por otro lado, los huevos de taricaya provenientes de la Reserva Nacional Pacaya Samiria
no cuentan con ningun distintivo o marca con los que puedan ser identificados por los
consumidores. A su vez, no son empacados, ni etiquetados; no existiendo diferencia con
los provenientes de otras zonas de la Amazonia. Ademas, no existe un comercio
organizado en los mercados de la selva, por lo que no se encuentra alguna empresa que los
comercialice de manera sostenida y que su marca sea conocida por la poblacion. Esto es un

comun denominador en la mayoria de productos ofertados en los mercados locales.

4.1.6. Politicas de conservacién

a. Politicas de conservacion de reserva nacional

Las areas naturales protegidas son aquellos espacios continentales y/o marinos del
territorio nacional, reconocidos, establecidos y protegidos legalmente por el estado, debido
a su importancia para conservar la diversidad bioldgica y otros valores asociados. Estas se
encuentran sujetas a un régimen legal especial de proteccion y/o de manejo sostenible de
recursos naturales renovables y representan una forma particular de uso de la tierra, en la
cual la ocupacién del espacio y la utilizacién de los recursos naturales se hacen en armonia

con los procesos ecologicos.

Por otro lado, los Planes Maestros de Areas Naturales Protegidas son instrumentos de
planificacién importantes para manejar eficientemente un area natural protegida. En el Plan
Maestro se establece la zonificacion del &rea natural protegida, los objetivos de
conservacion del area, los programas de manejo y los usos permitidos que dependen de la
categoria que se le haya asignado al area. El Plan Maestro, como documento de gestion de
areas naturales protegidas, hace explicitos los criterios que orientan su gestion y los
compromisos asumidos por los diferentes actores para el logro de sus objetivos. Asimismo,
el Reglamento de Organizacion y Funciones del SERNANP aprobado mediante Decreto
Supremo N° 006-2008-MINAM en su articulo 11 establece que es funcion del Presidente
del Consejo Directivo del SERNANP, aprobar los Planes Maestros de las Areas Naturales
Protegidas del SINANPE; el articulo 25 de la norma antes citada, establece que son

funciones de la Direccion de Desarrollo Estratégico, elaborar los términos de referencia y

55



las guias metodoldgicas para la elaboracion de los Planes Maestros de las Areas Naturales
Protegidas y proponer su aprobacion al Presidente del Consejo Directivo del SERNANP,

asi como realizar el seguimiento y la supervision de los Planes Maestros.

Es importante sefialar que el Plan Maestro de la Reserva Nacional Pacaya Samiria 2009
tiene una orientacion participativa e integradora dentro del contexto de la politica regional
y nacional, teniendo como mayores fortalezas el manejo de los recursos naturales con
participacion activa de los grupos de manejo y poblaciones locales, la gestion comunal del
ecoturismo por parte de los Grupos Locales de turismo y la conservacion de especies con
valor comercial. Por ultimo, las jefaturas de areas naturales protegidas son las unidades de
gestion de las areas naturales protegidas de administracion nacional; cuya funcion principal
es gestionar las areas naturales protegidas, su patrimonio forestal, flora, fauna silvestre y
servicios ambientales, asi como los servicios turisticos y recreativos, como se indica en el
Articulo N° 26 y 27 del Decreto Supremo N° 006-2008-MINAM.

b. Politica de conservacidn de especies

La region amazodnica es un area con gran abundancia de recursos, los cuales han sido
explotados por la sociedad desde que fueron descubiertos, lo que en algunos casos los puso
en peligro de desaparecer. Por lo que, el estado peruano tiene la responsabilidad de
promulgar leyes que los protejan de la explotacion indiscriminada, de manera que su
aprovechamiento sea sostenible, beneficiando a las generaciones futuras. En el afio 1997,
se promulgd la Ley N° 26839: “Ley sobre la conservacion y aprovechamiento sostenible
de la diversidad biol6gica” la cual norma la conservacion de la diversidad bioldgica y su
utilizacion sostenible, puesto que los recursos naturales, renovables y no renovables son
patrimonio de la Nacién. Esto quiere decir, que el Estado es soberano en su
aprovechamiento, asi como responsable de la conservacion de la diversidad bioldgica y de

las areas naturales protegidas.

Segun el Articulo N°3 de la Ley N° 26839, en el marco del desarrollo sostenible, la

conservacion y utilizacion sostenible de la diversidad biologica implica:

e Conservar la diversidad de ecosistemas, especies y genes, asi como mantener los
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procesos ecoldgicos esenciales de los que dependen la supervivencia de las
especies.

e Promover la participacion justa y equitativa en los beneficios que se deriven de la
utilizacion de la diversidad bioldgica.

e Incentivar la educacion, el intercambio de informacion, el desarrollo de la
capacidad de los recursos humanos, la investigacion cientifica y la transferencia
tecnoldgica, referidos a la diversidad bioldgica y a la utilizacion sostenible de sus
componentes.

e Fomentar el desarrollo econémico del pais en base a la utilizacion sostenible de los
componentes de la diversidad bioldgica, promoviendo la participacion del sector
privado para estos fines.

Asimismo, la Estrategia Nacional de la Diversidad Biologica constituye el principal
instrumento de planificacion para el cumplimiento de los objetivos de la presente ley. En
ella se establecerdn los programas y planes de accion orientados a la conservacion de la
diversidad bioldgica, la utilizacion sostenible de sus componentes y la participacion justa y
equitativa en los beneficios derivados de su utilizacion. Dentro de los planes de accion
orientados a la conservacion de la diversidad bioldgica, destacan los programas de manejo
de recursos bioldgicos vulnerables o en peligro de extincion, segin los cuales se
aprovecharan los recursos de manera sostenible y con participacion de las comunidades,
facilitando el uso adecuado del recurso, sin ponerlo en peligro. Es decir, se trata de un
manejo que asegure la conservacién de los ecosistemas y sus funciones ecoldgicas, y que,
al mismo tiempo, mantenga o mejore la capacidad productiva de las poblaciones, asi como

el bienestar social y econémico de las comunidades involucradas.

Finalmente, entre los lineamientos de politica propuestos en el Plan Maestro de la Reserva
Nacional Pacaya Samiria, se propone: identificar, sistematizar y poner en valor la
diversidad de iniciativas y experiencias de la participacion local en la conservacion y
aprovechamiento sostenible de los recursos naturales, como parte de la difusion y réplica
de los logros de la gestion de la Reserva Nacional Pacaya Samiria. En este sentido, la
implementacién de los llamados planes de manejo de recursos naturales forma parte de

estas iniciativas que favorecen el aprovechamiento sostenible de los mismos.
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c. Politicas de conservacidon de taricaya (planes de manejo)

La taricaya es una especie que la década pasada estuvo al borde de la extincion, sin
embargo, se viene recuperando con un crecimiento poblacional sostenido. Dicha mejoria es
en gran medida debido a la implementacion de los llamados planes de manejo para el
aprovechamiento de recursos renovables, segun los cuales se busca el aprovechamiento
sostenido de los recursos naturales de manera perpetua, favoreciendo el desarrollo local de

las comunidades dentro de las Reservas Nacionales.

En el afio 2005, se produce en la Reserva Nacional Pacaya Samiria, 1a aprobacion del
Plan de Manejo para el aprovechamiento de la "taricaya” Podocnemis unifilis en la cuenca
del Yanayacu Pucate por parte de la Intendencia de Areas Naturales Protegidas (IANP) del
Instituto Nacional de Recursos Naturales (INRENA). La implementacion y fiscalizacion,
del plan, esta bajo la tutela del Servicio Nacional de Areas Naturales Protegidas por el
Estado (SERNANP). Dicho plan basa su metodologia en el Manual para el Manejo de
Quelonios Acuéticos en la Amazonia Peruana de Pekka Soini. Los planes de manejo y
aprovechamiento comprenden un conjunto de pasos que aseguran el éxito de la actividad y
favorecen la sostenibilidad del recurso, ver Figura 4. En consecuencia, no se podra
comercializar los subproductos en caso no se cumplan las pautas determinadas en este

plan.

Figura 4:
Proceso de aplicacion de Plan de manejo de la taricaya
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Fuente: Elaborado en base a Encuesta CYP (2017)
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La aplicacion del plan de manejo para el aprovechamiento de la taricaya conlleva a las

siguientes ventajas:

o Facilitar el uso sostenible del recurso de los quelonios acuéticos en beneficio de las
comunidades manteniendo niveles poblacionales que garanticen la conservacion del
mismo.

e Evita la influencia de algunos factores naturales que son altamente perjudiciales
para las nidadas.

e Integra las actividades ecoturisticas de conservacion con el manejo de los recursos
naturales.

e Disminuye el nimero de nidos recolectados por los usuarios ilegales e infractores.

e Sensibiliza sobre el uso de los recursos y ejerce un papel importante en la

educacion ambiental.

El éxito que ha conseguido el plan de manejo de la taricaya radica en lograr la armonia
entre la conservacion de la especie y su aprovechamiento comercial. Es asi, que, a través
de incentivos economicos, derivados de la comercializacion de subproductos de taricaya,
se promueva la participacion de la poblacion local en su conservacion, cumpliendo la cuota
de liberacion de neonatos.

Del diagnostico realizado se puede afirmar que son los grupos de manejo los entes
dinamizadores de la oferta local; el principal subproducto es el huevo de taricaya,
asimismo el principal consumidor es el poblador de la zona, desarrollando el consumo por
costumbre para consumo directo. Finalmente, las interacciones de los participantes se
cifien a las directrices de las politicas de conservacion para la especie las cuales pueden

impulsar el desarrollo local.
4.2. Los canales de comercializacion de los subproductos de taricaya en la provincia
de Maynas

Los canales de comercializacion y su adecuado funcionamiento favorecen la generacion de
mayores beneficios entre los participantes. Sin embargo, en el mercado nacional, la

informalidad y la falta de organizacién limitan la elaboracidén y aplicacion de canales
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comerciales eficientes dentro de ellos, incluso en algunos casos se pierden oportunidades.

El canal de comercializacién de los subproductos de la taricaya en la region de Maynas es
el tradicional, como se muestra en la Figura 5, debido a la participacion de acopiadores,
que se encargan de la recoleccion de los dos principales subproductos de la taricaya y del
traslado a los puntos de venta en los mercados.

Sin embargo, la participacion de dichos acopiadores resulta un mayor costo de venta, lo
que implica, en primer lugar, menores ingresos para los productores, que venden los
subproductos de la taricaya a precios bajos (S/ 10 x Kg) y en segundo lugar, que los
consumidores adquieran los subproductos a precios altos (S/ 30 x Kg). Cabe resaltar, que,
en el caso de los huevos, el producto se encuentra posicionado entre los consumidores

locales.

Por ello, no es necesaria la intervencién de un acopiador para la distribucién de dichos
subproductos en los mercados locales; no obstante, la falta de organizacion de algunas
comunidades productoras (Buenos Aires, Arequipa, etc.) posibilita la existencia de estos

intermediarios.

Figura 5:
Canal de comercializacion de los subproductos de la taricaya
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Fuente: Elaborado en base a Encuesta CYP (2017)

A pesar de lo antes expuesto, también existen comunidades organizadas, las cuales realizan

la distribucion de los huevos de taricaya a los mercados de Iquitos, utilizando un canal
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comercial directo. Es decir, llevan los subproductos (huevos) de la comunidad a los
mercados sin la participacion de terceros. Sin embargo, esto se da en el caso de los huevos,
ya que las crias, al ser exportadas a mercados asiaticos, requieren de mayor instruccion, de
la cual carecen los grupos de manejo. Es por ello, que hay mayor dificultad en la gestion de
exportacion de crias, y, en consecuencia, las comunidades requieren del acopio y
distribucion de agentes privados. Cabe resaltar, que las comunidades que se encargan de la
venta de huevos de manera directa presentan mayores beneficios, los cuales se ven
reflejados en las condiciones de vida en sus centros poblados.

Por ultimo, también se debe indicar que en las comunidades de Yarina y El Dorado, se ha
logrado mejorar la eficiencia del canal comercial utilizado en la distribucion de los huevos
de taricaya, al eliminar la participacién de los acopiadores, propiciando mayores beneficios
en base al aprovechamiento de los subproductos de la taricaya. Asimismo, dichas
comunidades se diferencian del resto, por la organizacion y emprendimiento de sus
pobladores. Como resultado presentan mayores beneficios, generando mejoras en sus

estandares de vida.

4.2.1. El mercado local, principales caracteristicas

Los mercados locales tienen caracteristicas Unicas y, en consecuencia, presentan distintas
condiciones para la comercializacion. Por tanto, la aplicacion de las estrategias de
comercializacion adecuadas favorece la eficiencia del intercambio econémico, generando
beneficios para los productores y satisfaciendo las necesidades de los consumidores. En
este contexto, el mercado local de subproductos de taricaya, en la region de Loreto, se
caracteriza por la predisposicién de consumir productos provenientes de la Amazonia, los

cuales, en su mayoria, son ofertados en los mercados de las principales urbes.

En Iquitos, los mercados mas importantes son Belén, Productores y Central ya que
representan los principales puntos de venta, a través de los cuales, los consumidores
acceden a los productos provenientes del monte y de las cuencas hidroldgicas. A su vez,
los mercados de Productores y Belén presentan un sector edificado dentro del cual se
encuentran puntos de venta para pescado, carne y otros alimentos. Paralelamente, alrededor
de los mercados se desarrollan puestos que se encuentran ubicados en la misma via

publica. Los tres mercados funcionan de manera diaria, y en cada uno de ellos, se puede
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encontrar cerca de veinte puestos de venta para productos provenientes de los rios. El
horario de atencién de los mercados es desde aproximadamente las 5:00 h hasta las 16:00
h. Adicionalmente, hay mercados que operan una vez a la semana, como el mercado que
se instala en el local del Colegio Nacional de Iquitos (CNI). Por otro lado, los huevos de
taricaya provenientes de la Reserva Nacional Pacaya Samiria se comercializan, en su gran
mayoria, dentro de la region de Loreto, siendo los ubicados en la ciudad de Iquitos los de
mayor volumen de comercializacion por su relativa facilidad en el traslado de los mismos.
También, existe comercio de dichos subproductos en los pueblos ubicados en las llamadas
zonas de amortiguamiento (Requena, Bretafia), en donde se comercializa en menor
cantidad. Se puede decir, que las caracteristicas Unicas del mercado de huevos de taricaya
dificultan la realizacion de investigaciones que den soluciones a las ineficiencias propias
del mercado, esto es debido a la falta de registros, a la lejania de las comunidades
productoras, entre otras. Asimismo, el estado no ha brindado las condiciones necesarias
para que la actividad se realice de manera idonea.

4.2.2. El productor, capacidad de respuesta

Los grupos de manejo conformados por pobladores de las comunidades dentro de la
Reserva Nacional Pacaya Samiria representan las organizaciones productoras de
subproductos de taricaya, que buscan a través del aprovechamiento del recurso la

generacion de ingresos y la mejora en su nivel de vida.

Ademas, segun los contratos firmados por los grupos de manejo, para el aprovechamiento
de la taricaya, se especifica que la produccion del subproducto debe ser realizada en el area

que delimita dicha reserva, por lo que es llevada a cabo en su mayoria por poblacion local.

Existen unas 40 mil personas viviendo dentro de la Reserva Nacional Pacaya Samiria, y, en
su mayoria, dan uso a los recursos naturales que se encuentran ahi. Asimismo, un total de
29 grupos de manejo, ponen en marcha los planes de manejo de la taricaya, mediante los
cuales aprovechan el recurso sin poner en riesgo su disponibilidad futura. Dichas
comunidades estdn conformadas por pobladores, principalmente de la etnia Cocama
Cocamilla, por lo que tienen costumbres muy arraigadas en relacion al uso de los recursos
naturales del monte. En consecuencia, la aplicacién de los planes de manejo no afecta el

estilo de vida de dichas poblaciones, por el contrario, fortalecen la identidad de las
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comunidades y genera beneficios econdmicos. No obstante, la falta de organizacién de
algunas comunidades propicia ineficiencias en la cadena productiva y comercial. Los
grupos de manejo que se encuentran a mayor distancia de las principales ciudades de la
region (Requena, Nauta e Iquitos), requieren de un menor esfuerzo en el aprovechamiento
de la taricaya, debido a que dichos quelonios tienden a evitar el movimiento propio de las
urbes, ademés sus poblaciones se encuentran con mayor abundancia en el interior de la
reserva. Las comunidades en las que la explotacion de los recursos naturales va de la mano
con el concepto de subsistencia y, en menor medida, con el comercio, se genera migracion
a las ciudades en busqueda de mejores oportunidades econdmicas. Este es el caso de la
comunidad 20 de Enero, en la que la falta de pobladores dificulta la formacion de grupos
de manejo. Segun informacion obtenida, la produccion total de huevos no es lo
suficientemente abundante como para no ser considerada escasa en los mercados locales.
Esto se da a pesar de existir 9 grupos de manejo en la cuenca Yanayacu Pucate y 18 en la
cuenca Pacaya. Dicha percepcion no cambia, incluso entre los meses de junio y noviembre
(época de desoves). La encuesta CYP (2017), determind que un 73% de consumidores
locales considera dificil de conseguir subproductos en los meses de vaciante (baja
precipitacion), como se muestra en la Figura 6. Esto sucede debido a que el
aprovechamiento de huevos de taricaya, no ha alcanzado su mayor potencial. Por otro lado,
debido a la estacionalidad de la especie, no existe aprovechamiento en la época de
creciente (época de mayor precipitacidn), ya que no se dan las condiciones necesarias para

que las taricayas desoven.

Figura 6:
Percepcion del Subproducto Durante los Meses de Vaciante.
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En este sentido la escasez se manifiesta debido a la falta de organizacion de las
comunidades productoras, presentando dificultades en diversos puntos, como el registro
del proceso, ingresos, costos, entre otros. Por consiguiente, en la actualidad, no hay
capacidad de respuesta por parte de los grupos de manejo en relacion con la demanda del
mercado, existiendo asi un margen ain no aprovechado. Esto solo cambiaria en cuanto se
generen mejoras en la organizacién y en las estrategias de comercializacion.

4.2.3. El consumidor local

En las regiones amazonicas, los habitantes se caracterizan por tener gustos y preferencias,
que estan asociados a su identidad cultural y social. Asimismo, dichas caracteristicas
determinan qué productos son ofertados en los principales mercados, siendo los productos
provenientes del monte, principalmente en lo referente a alimentacion, los de mayor
preferencia. Los bosques tropicales son una fuente de recursos naturales incomparable.
Estos brindan beneficios econdmicos para las personas que habitan en estos lugares.
Particularmente, el uso de la fauna silvestre y su consumo se encuentran ligados a los
medios de vida y tradiciones de los habitantes. Asimismo, su aprovechamiento garantiza la
seguridad alimentaria de las comunidades dentro de los bosques, y los ingresos
economicos.

En la provincia de Maynas, el consumo de productos provenientes de los bosques es
comun y tiene un caracter historico, puesto que es costumbre de sus pobladores el uso de

muchos de estos en distintas actividades de su vida. La alimentacion es un punto
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destacable, ya que, en su gran mayoria, las poblaciones amazonicas usan insumos de la
selva para la elaboracion de sus platos, lo que implica que su demanda es diaria. Segun la
encuesta CYP (2017), la poblacion de Maynas, principalmente la de origen Cocama
Cocamilla, tiene entre sus costumbres comer huevos de taricaya, siendo muy comun el uso
de estos para la elaboracion de sus platos o para el consumo directo al hervirlos. El gusto
por los huevos de taricaya se da fundamentalmente, entre estos pobladores, debido a que el
sabor peculiar de dicho alimento normalmente no es del agrado de todas las personas;

sobre todo de aquellas que no lo han consumido a lo largo de su vida.

4.2.4. Intermediarios en el canal comercial

Los canales de distribucion de los dos subproductos mas importantes de la taricaya varian
segun ciertas caracteristicas, tanto del producto como de su mercado. En el caso de las
crias, se da un canal indirecto y/o largo, debido a que el principal mercado es en el
extranjero y se necesita la participacion de un intermediario, que se encargue de comprar
las crias en las distintas comunidades y venderlas posteriormente a empresas extranjeras,

las que finalmente las distribuyen en sus respectivos paises.

Por otro lado, la comercializacion de huevos de taricaya se da principalmente en mercados
locales, con la participacion de uno o ningun intermediario. Es de esta manera que el canal
de comercializacién puede ser corto o largo: En el caso de que el grupo de manejo requiera
de un intermediario que se encargue del traslado a los mercados locales, el canal es largo;
mientras que si el productor (grupos de manejo) venden los huevos directamente al
minorista, el canal es corto (caso de las comunidades de Yarina y ElI Dorado). En sintesis,
se puede decir, que el numero y clase de intermediarios dependera del subproducto, asi
como de la clase y tipo de consumidores o usuarios finales, es decir del mercado al que va

dirigido.
4.3. Andlisis de los subproductos de taricaya y sus oportunidades en el desarrollo
local

En la Reserva Nacional Pacaya-Samiria el aprovechamiento de los recursos naturales esta

normado y restringido por el Servicio Nacional de Areas Naturales Protegidas por el
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Estado, de manera que Unicamente a través de los programas y planes de manejo de
recursos renovables se puede realizar la actividad productiva/comercial dentro de la
legalidad. Es por esto que la comercializacion de los subproductos de la taricaya es tan
importante en las comunidades de la reserva, ya que, el nimero de recursos naturales
comercializables es limitado. Los subproductos de la taricaya cuentan con una amplia
aceptacion en el mercado local, siendo los huevos los de mayor consumo entre los
habitantes locales; sin embargo, la poblacion de la region considera dicho subproducto
escaso, limitado tanto por su estacionalidad como por el volumen producido por los grupos
de manejo, propiciando la existencia de un mercado negro. Es asi que, existe una demanda
latente alrededor de los huevos de la taricaya, lo que implica una oportunidad entorno al
desarrollo local de las comunidades, puesto que, si estas generan mejoras en su cadena
productiva y comercial, pueden crear economias de escala y asi, aumentos en sus ingresos

por el manejo de la taricaya.

Las comunidades en las que el aprovechamiento ha generado mayores ingresos, presentan
aumento en la compra de equipos y herramientas para sus diversas actividades, asi como
mejora en sus condiciones de vida. Estos ingresos se deben al emprendimiento de algunos
de sus lideres, al mejoramiento de la administracion del recurso y a la organizacion de los
habitantes de la comunidad en las diversas tareas presentes en el aprovechamiento y el

comercio directo.

Asimismo, las comunidades tienen la posibilidad de aprovechar otros recursos naturales,
bajo los lineamientos de los planes de manejo dispuestos por el Servicio Nacional de Areas
Naturales Protegidas por el Estado, de manera que la actividad econémica alrededor de los

subproductos de la taricaya no sea la Unica que favorezca al desarrollo local.

En las comunidades de la cuenca Yanayacu-Pucate se viene aplicando planes de manejo
para el aprovechamiento del aguaje y la yarina, sin embargo, los ingresos provenientes de
estos recursos son inferiores a los provenientes del aprovechamiento de la taricaya, incluso
solo considerando la comercializacion de crias.

Asimismo, en la Tabla 7 se puede apreciar que el crecimiento de la produccion entre los
afios 2013-2016, ha sido mayor en el caso de las crias de taricaya, aumentando en un

150%, mientras que por el lado de la yarina y el aguaje solo ha sido de 46% y 23%,
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respectivamente. Esto es debido al crecimiento poblacional de las taricayas, mientras que
las otras dos especies han mantenido su poblacion a lo largo de dichos afios. Cabe recalcar

que no todas las comunidades aprovechan dichos recursos.

Tabla 7:

Produccion de recursos naturales sujetos a planes de manejo en la cuenca Yanayacu -

Pucate
Taricaya Yarina Aguaje
Crias  Valor Monetario Toneladas Valor Monetario Toneladas Valor Monetario
2013 69,015 S/ 345,075.00 78 S/ 54,600.00 40 S/ 11,428.57
2014 74,957 S/ 374,785.00 104 S/72,800.00 44 S/ 12,571.43
2015 158,544 S/ 792,720.00 114 S/79,800.00 45 S/ 12,857.14
2016 172,520 S/ 862,600.00 114 S/ 79,800.00 49 S/ 14,000.00

Fuente: Elaborado en base a Encuesta CYP (2017)

Es por ello, que para generar un proceso de desarrollo local (endégeno) en las
comunidades de la Reserva Nacional Pacaya Samiria, se requiere la utilizacion eficiente
del potencial econdmico local. Esto se da través de la aplicacion eficiente de los planes de
manejo, de manera que sean fuente de ingresos sostenidos en el tiempo, sin poner en riesgo
la perpetuidad de alguna especie o del ecosistema. Finalmente, las comunidades que
aprovechen un mayor namero de recursos tendrdn un mayor potencial para generar
desarrollo local. Como es el caso de la comunidad de Yarina, en la que se aprovechan los
tres recursos mencionados lineas arriba, generando ingresos suficientes para la inversion en
otras actividades como el hospedaje y el transporte. Asimismo, dicha comunidad es un
claro ejemplo de las mejoras estructurales que se pueden conseguir en base a una mayor

eficiencia en el manejo de los recursos disponibles.

4.3.1. Situacion econdémica de las comunidades productoras

En el tiempo que se viene dando el aprovechamiento de la taricaya, se puede notar que
existen diferencias sustanciales en relacion a ingresos y desarrollo entre las comunidades
estudiadas, puesto que en la comunidad de Yarina, en base a sus mejoras en el sistema de
distribucion, asi como en su cadena productiva, sus ingresos se incrementaron de S/10378
a S/34743 en el periodo 2011 — 2016,mejorando, de esta manera, las condiciones de vida

de los comuneros participantes mejoro en los Gltimos afios. La situacién fue diferente en
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las comunidades, en las que no se han realizado cambios sustanciales en relacion a la
comercializacion y produccién de subproductos de la taricaya, ya que sus ingresos han
permanecidos sin variacion en el transcurso de los afios. Asimismo, no se ha logrado
aprovechar adecuadamente el aumento de la poblacion de la taricaya, asi como el auge de
su comercializacion a causa de la creciente abundancia.

En base a la experiencia de la comunidad de Yarina, se puede lograr un buen manejo de la
comercializacion de los subproductos de la taricaya, reduciendo el numero de
intermediarios en la cadena comercial e incrementando los grupos de manejo de las
comunidades. De esta manera, los ingresos pueden aumentar en un total de 234%, en el

transcurso de 5 anos.

4.3.2. Desarrollo de las comunidades productoras

Las comunidades dentro de la Reserva Nacional Pacaya Samiria vienen aprovechando
diversos recursos naturales, cumpliendo con los lineamientos comprendidos dentro de los
planes de manejo y aprovechamiento de recursos naturales elaborados por el SERNANP,
asegurando la sostenibilidad y generando ingresos para las comunidades. Sin embargo, si
bien las comunidades cuentan con las mismas condiciones iniciales, no todas presentan el
mismo desarrollo.

En el caso del aprovechamiento de los subproductos de la Taricaya, la comunidad de
Yarina presenta un mayor desarrollo debido a su mayor participacion en el canal de
comercializacion, obteniendo un mayor porcentaje del margen al realizar ellos mismos las
distribuciones de los subproductos y no necesitando la participacion de acopiadores; por
otro lado, dicha comunidad presenta una mayor produccion, puesto que cuenta con dos
grupos de manejo, a contra parte del resto de comunidades que solo cuentan con uno; lo
que implica una mayor capacidad organizativa entre sus pobladores. Por ultimo, el
liderazgo y vision de su dirigente comunal ha generado que esta comunidad presente un
mayor desarrollo percibido a simple vista.

Por lo tanto, el desarrollo alcanzado por la comunidad Yarina fue logrado gracias a que se
convino el aumento de ingresos, por las mejoras comerciales y productivas, con un

liderazgo solido y coordinacion entre los comuneros.

4.3.3. Demanda potencial y la estacionalidad
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La demanda potencial de los huevos de taricaya representa el consumo maximo posible,
dadas las condiciones actuales del mercado. Esta se ha calculado en base a la poblacion
que desea comprar este subproducto, el precio promedio por kilogramo y la cantidad (Kg)

promedio de consumo per capita.

Asimismo, debido al ciclo reproductivo de la especie, dicha demanda es parcialmente
abastecida, entre los meses de junio y octubre, época en la que los grupos de manejo
recolectan las nidadas de taricaya. La demanda potencial de los huevos de taricaya, en el
afio 2018, fue de 53,181 Kg a un precio promedio de S/ 15 por kilogramo, lo que equivale
aS/797,715.

Este valor fue estimado a partir de la poblacion que consume por lo menos semanalmente,
representando el 10% de los consumidores de huevos de taricaya, que a su vez son el 40%
de los habitantes de Maynas. Dicha poblacion compra individualmente y de manera
mensual un promedio 2.4 Kg, a lo largo de los 5 meses que la estacionalidad de la especie

lo permite.

Por otro lado, la estacionalidad de los subproductos de la taricaya es una limitante para su
aprovechamiento. Debido a que solo entre los meses de junio a octubre se producen los
desoves de las hembras adultas al descender el nivel de los afluentes, permitiendo la
recoleccion de las nidadas por parte de los grupos de manejo. Asimismo, En el caso de las
crias, su liberacién y comercio se da de agosto a diciembre, debido al tiempo de incubacion
(Ver Tabla 8).

Tabla 8:

Estacionalidad de la taricaya (Podocnemis Unifilis)

Ene | Feb | Mar | Abr | May | Jun | Tul | Agg [ Set [ Oct | Nov | Dac

Crias

Leyenda:

Menor intensidad de desove (10%)
Maéxima intensidad de desove (90%)
Menor intensidad de nacimientos
Maxima intensidad de nacimientos

0000
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FUENTE: DENP 2017 (SERNANP)

Por Gltimo, es imposible satisfacer la demanda de subproductos de taricaya en los meses de
creciente (época de lluvias), debido al comportamiento bioldgico de las taricayas y la falta
de métodos para su manejo en cautiverio. A su vez, en los meses de vaciante, época en la
que se dan los desoves, la produccion de huevos no logra satisfacer al mercado local, a

causa de las carencias en la produccion.

4.3.4. Tipos de consumidores

En un mismo pais o ciudad, conviven individuos que pertenecen a distintas culturas. Cada
uno de estos grupos tiene propias costumbres, gustos y necesidades, que determinan su
comportamiento a la hora de consumir productos. Por ejemplo, en la region amazodnica, la
poblacién suele tener preferencias por productos provenientes de la selva, especialmente en
su alimentacion. Asimismo, el consumo de platos elaborados con insumos de la zona es
comun en los hogares. EI consumo de huevos de taricaya es habitual entre los habitantes de
la region, siendo el consumidor promedio el que los destina a su alimentacion. Es decir,
que no les afade valor agregado, ni los comercializa; en la mayoria de casos, estos
consumidores promedio son las madres de familia, encargadas de la elaboracion de platos
de consumo diario. Por otro lado, existen consumidores industriales que dan uso de los
huevos de taricaya para elaborar platos tipicos, o simplemente ofertarlos cocidos. Dichos
alimentos son comercializados en restaurantes y ferias, dentro de los principales centros
poblados (lquitos, Requena y Nauta). Ademas, en la ciudad de lquitos, los principales
consumidores de huevos de taricaya son las personas con origenes en la region, en su
mayoria descendientes de la etnia Cocama Cocamilla, por lo que gustan del peculiar sabor

de dichos subproductos.

4.3.5. Gustos, preferencias y exigencias del consumidor local

La poblacion de Maynas tiene preferencia por consumir productos provenientes del monte
y de las vertientes hidrogréaficas, debido a la disponibilidad de una amplia variedad de
recursos naturales, con los que puedan realizar sus distintas actividades. Seguidamente, el
habitante promedio de Maynas gusta de consumir alimentos que son originarios de la

region por ser parte de sus costumbres.
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Segun los datos obtenidos de la encuesta CYP (2017), un 43% de la poblacion consume
con mas frecuencia palometa, como fuente proteica. Asimismo, la preferencia por esta
carne es debido a que se trata de una especie muy abundante en los rios, ademas de tener
un sabor muy agradable. Tambien, preparan alimentos en base de carne de paiche,
doncella, boquichico, lagartos, entre otros, como se muestra en la Figura 7. En general, los
habitantes de las regiones amazoénicas consumen de forma comun toda clase de productos
originarios de sus regiones.

Figura 7:

Subproductos provenientes de los rios consumidos frecuentemente

Paiche
50%

Otro: Doncella

Palometa Lagarto

=%

Tortugas (Quelonios)

Fuente: Elaborado en base a Encuesta CYP (2017)

El 54% de los habitantes de Maynas consume los huevos de la taricaya debido a su
agradable sabor, siendo el gusto por este una costumbre de la regién amazonica. A su vez,
un 17.4% considera que el subproducto tiene un valor nutricional Unico y es beneficioso
para su salud, como se muestra en la Figura 8. Ademas, un 78% da uso a los huevos de la
taricaya para la preparacion de alimentos en sus casas; sin embargo, también consumen los

subproductos en ferias 0 negocios de comida.

Figura 8:

Razon del consumo de huevos de taricaya
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Fuente: Elaborado en base a Encuesta CYP (2017)

Finalmente, como se menciond anteriormente los huevos de taricaya son altamente
valorados en el mercado amazénico, lo que generd que en el pasado la especie se
encontraba en peligro de extincion, debido a su consumo indiscriminado. Cabe resaltar
que, tanto la carne como los huevos se caracterizan principalmente por su sabor, asi como
también por su valor nutricional, aspectos que son muy apreciados entre los habitantes de

la region.
4.3.6. Estrategias de comercializacion

Los dos principales subproductos de la taricaya (huevos y crias) son comercializados en
distintos mercados. Mientras que las crias son exportadas al continente asiatico, para ser
vendidas como mascotas, los huevos son ofertados en los mercados locales como
alimentos. En consecuencia, las estrategias de comercializacion que deben aplicarse, con el
objetivo de maximizar la utilidad de los agentes participantes, diverge una de otra. En el
caso del comercio de crias, los requisitos y los procedimientos, necesarios para exportarlas
a mercados asiaticos, representan la principal limitacion, por la que los grupos de manejo
no participan directamente en la exportacion, dedicandose Unicamente a la produccion de
dichos subproductos en la Reserva Nacional Pacaya Samiria. Esto es debido a que no
cuentan con los conocimientos necesarios para realizar dicha actividad. Presentando,
dificultades en el manejo del idioma, elaboracién de documentos, pago de aranceles,

certificaciones, entre otros. De manera que, la exportacion y el acopio es realizado por
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intermediarios privados.

Por otro lado, el comercio de huevos de taricaya se da en los mercados locales, 1o que

facilita la aplicacion de estrategias comerciales que generen mayores beneficios a los

grupos de manejo y permitan el desarrollo en sus comunidades.

Las estrategias comerciales identificadas en tal sentido son:

Estrategia para el producto: Generar valor agregado a los subproductos: mejorando
la presentacion agregando un empaque, en funcién del cliente considerando que las
familias de la zona son poco exigentes en este sentido, sin embargo, difiere de ciudades
mas grandes en donde si importa la presentacion con empaque. Asimismo, utilizar la
procedencia, de tal manera que se genere asociacion, una marca reconocida entre otros.
El fin es, busca que el consumidor relacione el subproducto con el aprovechamiento
sostenible dentro de la reserva y los beneficios que las comunidades reciben de la venta

de los mismos.

Estrategias para la distribucion: Los principales puntos de comercializacion se
localizan en los mercados de las ciudades de la region, como se muestra en la Figura 9,
en la que el 80% de los consumidores indican que compran los huevos de taricaya en
los mercados. Asimismo, en la mayoria de los casos el traslado a los puntos de venta es
realizado por acopiadores/intermediarios. No obstante, en algunas comunidades, como
la de Yarina, el transporte de los huevos es realizado por los mismos comuneros,
generando beneficios superiores a los de otras comunidades. La zonificacion es
necesaria para asignar volumen de la oferta, es importante que el producto llegue al

punto de venta de forma sostenida.

Figura 9:

Principales puntos de venta de huevos de taricaya
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Fuente: Elaborado en base a Encuesta CYP (2017)

e Estrategia Intensiva: La produccion y comercializacién de subproductos de taricaya
se dan bajo los lineamientos del Plan de Manejo para el Aprovechamiento, por lo que
todas las mejoras productivas y comerciales deben ser realizadas de acuerdo con lo
permitido por dicho plan. Dentro de estos pardmetros, se permite contar con méas de un
grupo de manejo en cada comunidad, propiciando asi un aumento en la produccion y
mayores ingresos para esta. Este es el caso de la comunidad Yarina, que cuenta con 2
grupos de manejo y es la de mayor beneficio del aprovechamiento en la cuenca

Yanayacu Pucate.

Finalmente, se puede concluir que la aplicacion de estrategias comerciales va de la mano
de la participacion de la poblacion local. Puesto que, el éxito de dichas estrategias requiere
que los grupos de manejo tengan la predisposicion para realizar cambios en aspectos como:

la organizacion de los participantes, la reinversion de los beneficios generados, entre otros.

4.3.7. Gestion del recurso renovable

La gestion de los recursos naturales se puede plantear en términos de una accion
discrecional y premeditada por parte de una autoridad o a través de mecanismos que creen
incentivos en los propios mercados para resolver los problemas ambientales. Los
incentivos minimizan el coste social de lograr un determinado objetivo ambiental,
promueven la inversion en tecnologias limpias y no reducen la competencia empresarial,

puesto que no suponen barreras de entrada adicionales.

Por otro lado, para poder llevar a cabo una gestion 6ptima de los recursos renovables en la
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Reserva Nacional Pacaya Samiria, se tiene que tener en cuenta en primer lugar, cdmo se
deben explotar y conservar los recursos naturales. Es por ello, que en los ultimos afios se
ha venido implementando distintos planes de manejo para el aprovechamiento de recursos
renovables aprobados por el Servicio Nacional de Areas Naturales Protegidas por el
Estado, a través de los cuales se puede explotar los recursos sin peligro de que se agoten.
En segundo lugar, se debe identificar cuéles son los problemas relacionados con el medio
ambiente, principalmente relacionados con el aumento de la poblacion de taricayas y por

ultimo, como deben ser resueltos para que se mantenga el equilibrio en el ecosistema.

Finalmente, se debe sefialar que, en la Reserva Nacional Pacaya Samiria, la aplicacién de
distintos planes de manejo para el aprovechamiento de recursos renovables ha generado
incentivos econdémicos para las comunidades dentro de la reserva, de manera estas los
apliquen, asegurando la subsistencia de dichos recursos para las generaciones futuras.
Entre los planes de manejo aplicados en la reserva, se encuentra el de las taricayas, el cual
produce un aumento poblacional de las mismas y genera también beneficios a través de la

venta de huevos y crias.

4.3.8. Factores que influyen en el desarrollo local

Para gestar un proceso de desarrollo local en las comunidades de la Reserva Nacional
Pacaya Samiria, se debe generar innovacion en lo organizativo, en lo econémico y en lo
social. El objetivo es lograr un proceso que reactive la economia y dinamice la sociedad

local, con la finalidad de mejorar las condiciones de vida de la poblacion.

Cabe mencionar que estas mejoras estimulan el crecimiento econdémico, mediante el
aprovechamiento eficiente de los recursos renovables, existentes en la Reserva Nacional
Pacaya Samiria. De esta manera, se creard empleo y se mejorara la calidad de vida en las
comunidades. Para tal motivo, el recurso aprovechado debe generar beneficios
econdmicos, incentivando la participacion de los habitantes. En la Tabla 9, se muestra el
analisis costo beneficio del manejo de taricaya en la cuenca Yanaya-Pucate, como
referencia para los grupos de manejo. Asimismo, se puede apreciar en la Tabla 7, que los
costos de la organizacion de manejo son de mas del 83% del costo total, mientras que los
costos de la institucion de apoyo (en caso de que lo hubiera) son del 16%. Por otro lado,

los ingresos directos provienen del aprovechamiento de los huevos y la comercializacion
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de las crias. Mientras que los ingresos indirectos resultan de la fuente de trabajo,
capacitacion y beneficio ecoldgico.
Tabla 9:

Costo - Beneficio del aprovechamiento de la taricaya

Unidad Cantidad Costo Unitario Costo Total

Costo Total S/. 11,442.60
Costo de la organizacion de Manejo S/. 9,596.00
Proteccion de la zona (5 meses) 150 dias/ 2 pers. diario 300 S/.10.00 S/. 3,000.00
Construccion de playa artificial. 1 dia/ 10 pers diario 10 S/.10.00 S/. 100.00
Cuidado de playa artif. (2.5 meses) 75 dias / 2 pers. diario 150 S/.10.00 S/. 1,500.00
Recoleccion de huevos, 12 dias / 6 pers diario 72 S/.10.00 S/. 720.00
Reanidacion de huevos, 4dias / 11 pers. diario 44 S/. 10.00 S/. 440.00
Cuidado de Neonatos en estabulacion, 15 dias / 1 pers. diario 15 S/.10.00 S/. 150.00
Liberacion de neonatos, 1 dias / 10 pers diario 10 S/. 10.00 S/. 100.00
Mantenimiento de motor Mant. 1 S/.120.00 S/. 120.00
Infraestructura y equipamiento utlizado Infraest. 1 S/. 3,466.00 S/. 3,466.00
Costo Institucién de apoyo S/. 1,846.60
Apoyo Logistico (materiales, combustible y viveres) modulo 1 S/. 816.00 S/. 816.00
Asistencia técnica, 12 dias / 1 promotor diario 12 S/.58.30 S/. 699.60
Motorista, 12 dias / 1 pers. diario 12 S/.19.25 S/. 231.00
Otros liberacién 1 S/. 100.00 S/. 100.00
Ingreso Total S/. 62,196.30
Ingresos directos S/.7,761.30
Huevos aprovechados (consumo y venta) huevos 4281 S/.0.30 S/.1,284.30
Crias comercializadas crias 2159 S/.5.00 S/. 10,795.00
Ingresos Indirectos S/. 54,435.00
Fuente de trabajo, 14 pers / 150 dias diario 2100 S/.5.00 S/.10,500.00
Capacitacion en manejo de recursos hidrobioldgicos Capacit. 1 S/. 760.00 S/. 760.00
Beneficios ecoldgicos (repoblamiento del &rea) neonatos 8635 S/.5.00 S/. 43,175.00
Beneficio Total S/. 55,071.70

Fuente: Plan de Manejo para el Aprovechamiento de taricaya (2005)

Por otro lado, si bien el ingreso econdmico proveniente de las actividades de
aprovechamiento representa un factor clave para promover el desarrollo local (end6geno)
en las comunidades, es necesaria la articulacion y la mejora de una serie de variables para

generar condiciones de mayor equidad, sustentabilidad, gobernabilidad y participacion.

En la Tabla 10, se muestra la descripcion de las variables con las que cuentan las
comunidades de la cuenca Yanayacu-Pucate.
Tabla 10:
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Descripcion de las variables para el desarrollo endégeno

Variable Comunidades en Cuenca Yanayacu Pucate
Estructura - En el sector primario o de extraccion.
Productiva - En su mayoria informal.
- Formal en los Planes de manejo de recursos renovables.
Mercado de - Limitada por el carécter natural y protegido de la Reserva Nacional.
trabajo - Conformado por los grupos de manejo de recursos renovables.
- La oferta estd compuesta por habitantes de las comunidades nativas.
- Sin instruccion técnica, con conocimientos empiricos de su ambiente.
- Predisposicidn al trabajo fisico.
Capacidad - Restringida por la falta de instruccion.
empresarial - Casos particulares de emprendimiento particular.
Tecnologia - Rudimentaria.
- Limpia para el medio ambiente.
Dotacion de - Abundantes por encontrarse dentro de la Reserva Nacional Pacaya Samiria.
Recursos - El uso de los recursos esté limitado a la subsistencia de las comunidades.
- Los planes de manejo circunscriben los recursos comercializables.
Infraestructura - Rural y tradicional.

Sistema Social

y Politico

Tradicion y

Cultura

En equilibrio que con el entorno.

Compuesta por elementos provenientes de la reserva natural.
Organizados en comunidades nativas.

Socialmente, cuenta con caracteristicas de la etnia Cocama Cocamilla.
En menor medida, con influencia occidental.

Tienen el amparo de la ley 20653.

De origen Cocama Cocamilla.

Con influencia occidental debido a la globalizacion.

Fuente: Elaborado en base a Encuesta CYP (2017)

Otro punto importante es la identidad cultural, la cual es palanca para el desarrollo en las
comunidades de la cuenca Yanayacu-Pucate, a través del reforzamiento de la cultura y
pertenencia territorial. Esta sirve de detonante para desencadenar una serie de procesos que
inciden, de una u otra manera, en este desarrollo. Es decir, que debido a que el consumo de
recursos locales es historicamente comun, el aprovechamiento con fines econdmicos no
representa una actividad muy distinta de la que realizan normalmente. De igual manera,
para generar desarrollo en las comunidades, se requiere de procesos participativos y

acuerdos de cooperacion entre los agentes economicos, las autoridades y la sociedad civil;
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sin embargo, la colaboracion entre estos, dentro de la Reserva Nacional Pacaya Samiria, no
es eficiente y genera una pérdida de oportunidades.

En la Figura 10, se aprecia el grado de cooperacion entre las distintas instituciones que
participan directa o indirectamente en el aprovechamiento de la taricaya. En este sentido, el
Servicio Nacional de Areas Naturales Protegidas por el Estado es la entidad que colabora
con mayor incidencia con el resto de instituciones, al compartir investigaciones, informes y
planes de manejo. Asimismo, colabora con las comunidades asesorandolas en la aplicacion
de los planes de manejo dentro de la Reserva Nacional Pacaya Samiria. Por otro lado, los
pobladores de las comunidades indican que el Gobierno Regional de Loreto es la
institucion que menos apoyo les brinda y que no es comin su presencia en las

comunidades.

Figura 10:

Sociograma de instituciones participantes en aprovechamiento de la taricaya

RESERVA NACIONAL
PACAYA SAMIRIA

Dorado

LEYENDA:
Cooperacion Alta e
Cooperacion hModarads

Cooperacion Baja

Fuente: Elaborado en base a Encuesta CYP (2017)

El desarrollo local enddgeno es la capacidad para innovar a nivel local, reaccionar a los
desafios externos, transformar el sistema socioecondmico, promover la cooperacion

publico-estatal y fortalecer la identidad cultural.
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4.3.9. Politicas orientadas a elevar la rentabilidad y competitividad del agro

En los ultimos afios, el Ministerio de Agricultura, a través de la Oficina de Planeamiento y

Presupuesto, ha propuesto politicas agrarias orientadas a elevar la rentabilidad y

competitividad del agro, en un marco de equidad, desarrollo rural sostenible y rol

subsidiario del Estado (Plan estratégico sectorial multianual 2012).

Entre las principales cabe mencionar:

El cambio tecnoldgico como elemento central de las inversiones en el agro; la
transformacion productiva adaptada al proceso de apertura comercial y la
organizacion de los productores para el planeamiento de la produccién y la
provision o canalizacion de los servicios que requiere el agro;

La promocién de la agroexportacion para generar las divisas necesarias para las
importaciones que no se puedan sustituir por produccidn interna, mejorando de este
modo la seguridad alimentaria nacional;

Contribuir a la capitalizacion del agro, ajustando el marco legal de la propiedad de
los recursos para favorecer la consolidacién del proceso de titulacion y registro de
predios rurales, el establecimiento de derechos de uso del agua, el aumento de las
responsabilidades de las juntas de regantes en cada valle o cuenca, la tecnificacion
de los sistemas de riego, y los derechos de propiedad o concesidn sobre los recursos
forestales;

Desarrollo empresarial de los agricultores y articulacién de negocios agrarios a
cadenas productivas, apoyo a los sistemas de comercializacion, incluyendo el
mejoramiento de la infraestructura, la generacion oportuna de informacion de
precios, el desarrollo de mercados mayoristas en las principales ciudades del pais y
la consolidacion de la Bolsa de Productos Agropecuarios;

Fortalecimiento de la capacidad de gestion del sector publico agrario, sobre la base
de las Agencias Agrarias, promoviendo su descentralizacion y desarrollando una
plataforma de servicios agrarios en investigacion, sanidad, capacitacion, asistencia
técnica, informacion, desarrollo de mercados y orientacion para la planificacion de
cultivos;

Promover la ampliacion y mejora del sistema financiero rural, tanto para expandir
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las experiencias exitosas en materia de micro-finanzas como para estimular los
productos financieros (por ejemplo, crédito warrant y seguros contra desastres
naturales) y otros mecanismos que permitan al sector aumentar su participacion en
las carteras de los bancos comerciales;

e Medidas especificas para viabilizar la pequefia agricultura, reduciendo sus costos de
transaccion, en particular, mediante servicios de asistencia técnica y micro-
finanzas, con el apoyo de las agencias del MINAG que se concentrarian en la
promocion, regulacion y cofinanciamiento de esos servicios, quedando a menudo

su provision directa a cargo de la actividad privada.

4.3.10. Politicas de desarrollo sostenible

a. Programa de Desarrollo Productivo Agrario Rural

Es un programa del Ministerio de Desarrollo Agrario y Riego, cuya creacion fue
formalizada mediante Decreto Supremo N° 012-2020-MIDAGRI, para ejecutar acciones
relacionadas con la promocién del desarrollo agrario rural en territorios de menor grado de
desarrollo econémico.

Tiene la finalidad de promover el desarrollo agrario rural a través del financiamiento de
inversiones en zonas rurales en el ambito agrario en territorios de menor grado de
desarrollo econdmico, aprobados conforme a la normativa vigente. Asimismo, es
responsable de articular las acciones relacionadas con la promocion del desarrollo agrario
rural, en el marco de los lineamientos de politica establecidos por el Ministerio de
Desarrollo Agrario y Riego.

Funciones Generales:

e Proponer y ejecutar lineas de intervencion, orientados al desarrollo agrario rural.

e Promover el mejoramiento de capacidades productivas e institucionales de los
productores agrarios y las productoras agrarias y el acceso de estas al mercado
local, regional y nacional.

e Formular y ejecutar intervenciones para el aprovechamiento sostenible del recurso
hidrico.

e Contribuir con el aprovechamiento sostenible de los recursos naturales bajo el
enfoque territorial, en el marco de las competencias del Ministerio de Desarrollo

Agrario y Riego.
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e Contribuir con la competitividad de la produccion agraria de pequefios, pequefias,
medianos y medianas productoras, a través del fomento de la asociatividad, la
adopcion de tecnologia agraria, entre otros.

e Atrticular con los tres niveles de gobierno acciones alineadas a las politicas y planes
sectoriales, con los planes de desarrollo regional y local concertados, segun
corresponda;

e Otras funciones que le sean asignadas por norma expresa.

4.3.11. Estrategias para el desarrollo local enddgeno

El desarrollo local es un proceso en el que una sociedad, manteniendo su propia identidad
y su territorio, genera y fortalece sus dindmicas econdmicas, sociales y culturales. De esta
manera, facilita la articulacion de cada uno de estos, logrando mayor intervencion y control
entre ellos. Es asi que, para llevar adelante dicho proceso en las comunidades de la cuenca
Yanayacu - Pucate, es fundamental la transformacién de sistema productivo local
utilizando el potencial de desarrollo existente en la regién. Como es el caso de los recursos
naturales dentro de los limites de la Reserva Nacional Pacaya Samiria, los mismos que
deben contar con un plan de aprovechamiento, avalado por el Servicio Nacional de Aéreas
Naturales Protegidas por el Estado, que combine la generacion de crecimiento econémico,
el cambio social y la sustentabilidad ecoldgica, de manera que se puedan dar las

condiciones para elevar la calidad de vida y el bienestar de los habitantes.

Para propiciar el desarrollo endogeno en las comunidades, se requiere la implementacion

de las siguientes estrategias:

e Crear en la zona un clima social de cooperacion entre todos los sectores a través de
talleres participativas y de inclusion, los cuales podrian estar a cargo del municipio.

e Situarse adecuadamente en el contexto econémico: El entorno econémico marca el
limite de lo que es posible. Actualmente los productos se comercializan en diversos
mercados y haciendo uso de planes de negocio los productos podrian acceder a
oportunidades.

e Enraizar localmente el proyecto de desarrollo, considerando sus multiples
dimensiones (no solo la econémica), buscando el bienestar de la poblacion.

e Partir de las realidades locales, de las dindmicas territoriales especificas.
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e Contar con liderazgos adecuados, tanto en el nivel politico como en el técnico.

e Favorecer un clima emprendedor: Alentar el espiritu de innovacion, de confianza,
de iniciativa y de lucha activa por el futuro.

e Abrir canales de comunicacion con la sociedad: Dar a conocer los objetivos,
estimular la participacion y reforzar la identidad local.

e Estimular la construccion de una “sociedad activa”: Todas las personas e

instituciones pueden hacer algo por el desarrollo local.

Desde la perspectiva del desarrollo endogeno, lo social se integra con lo econémico, al
concebir lo local como un espacio en el cual las iniciativas de los diversos sectores de la
sociedad organizada se hacen realidad, adquiriendo una dinamica comun debido al hecho
de que los actores publicos y privados toman decisiones orientadas a resolver los
problemas locales, los de las empresas y los de la sociedad. La comercializacion de los
derivados de taricaya en el mercado genera oportunidades de desarrollo local debido a que
es la principal herramienta del progreso de la poblacion local. Esto significa que tienen
acceso a una fuente de ingreso que en definitiva influya en el nivel de bienestar que cada

familia autogenere a través de la cobertura de necesidades.

4.4. Contrastacién de las hipotesis

a. Hipotesis general
Si se conoce el potencial productivo de la taricaya (Podocnemis unefilis) y su
relacion con los canales de comercializacion, se puede establecer una estrategia de

comercializacion de los subproductos de esta especie en la provincia de Maynas.

e Planteamiento
Existe relacion entre el potencial productivo de la Taricaya (Podocnemis unefilis) y
los canales de comercializacion de los subproductos de esta especie en la provincia

de Maynas.
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e Analisis del potencial productivo

Tabla 11:
Potencial Productivo de comunidades: Yarina, Buenos Aires, Arequipay 20 de

Enero.

Lugar de produccion Yarina Buenos Aires Arequipa 20 de Enero
Participantes por cada

] 30 personas 10 personas 12 personas 10 personas
comunidad
Tipo de oferta Estacional Estacional Estacional Estacional
Tipos de subproductos Huevos Huevos Huevos Huevos
producidos Crias Crias Crias Crias
VVolumen de recoleccion 26,000 unid. 6,000 unid. 7,200 unid. 2,000 unid.
Volumen de crias en venta 2,600 unid. 600 unid. 720 unid. 200 unid.
Volumen de huevos en venta 312 kg 72 kg 86.4 kg 24 kg
Proximidad a urbes/centros

Lejana Media Media Cercana

poblados
Fuente: Elaborado en base a Encuesta CYP (2017)

De los 4 centros poblados estudiados en la encuesta CYP (2017) se identifico que la
comunidad de Yarina es la que presenta mayor nimero de comuneros participantes con un

total de 30 individuos.

A su vez, es la que presenta mayor recoleccion (26,000 huevos), venta de crias (2,600

unidades) y huevos (312 kg), sin embargo, es la més lejana a los puntos de venta.
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e Canales de comercializaciéon

Tabla 12:
Caracterizacion de canal comercial
Mercados: Ferias: Restaurantes: Venta
Tipos de puntos e Productores e Alrededores e Grandes ambulatoria en
de venta e Belén de mercados e Medianos cercania de
e Central e Nanay e Pequefios Mercados
Ingresos por )
Mas de S/. 250 De S/. 200 a Menos de S/. 50
subproductos (0%)
) (84%) S/.250 (10%) (6%)
de taricaya
Subproductos ) )
o Huevos (80%) Crias (17%) Carne (2%) Caparazon (1%)
comercializados
Estatales: Privados: ONG: Otros:
Tipo de . :
) o e SERNANP e MF Tropical e ProNaturaleza e Voluntarios
intermediarios/ .
e |IAP Fish
promotores
e UNAP e Aqua Trade
Motivo de Sabor Valor nutricional B
Costumbre (0%) Tamafio (0%)
compra (76.9%) (23%)
Compra
mensual del de 10a 20 de 20 a 30 De 30a50 De 50 a 100
Consumidor (39.3%) (25%) (20.2%) (15.5%)
final

Fuente: Elaborado en base a Encuesta CYP (2017)

Los subproductos mas comercializados son los huevos (80%) los cuales son ofertados

principalmente en los mercados y ferias en la ciudad de Iquitos, siendo la principal razon

de compra el sabor (76.9%), seguido del valor nutricional (23%). Por otro lado, los

principales colaboradores en el aprovechamiento de la taricaya son las instituciones

estatales, destacandose el SERNANP, al asegurar la coordinacion interinstitucional,

promover la participacion ciudadana y establecer los mecanismos de fiscalizacion.
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e Caracterizacion de la Oferta y Demanda de los Subproductos de la Taricaya
Tabla 13:
Caracteristicas del mercado de huevos de taricaya provenientes de la Reserva
Nacional Pacaya-Samiria (2017)

Tipos de zonas productivas Heterogéneo

Caracteristicas del subproducto principal | Huevos, alta aceptacion y baja
manipulacion

Oferta potencial 11,000 Kg

Demanda actual 52,803 Kg

Canales existentes Largo

Identificar los socios estratégicos SERNANP, Pronaturaleza

Fuente: Elaborado en base a Encuesta CYP (2017)

El mercado es un conjunto de compradores y productores que realizan una transaccién en
funcion de intereses particulares, en este sentido los dos criterios de evaluacion han sido el
nivel de ventas de los productores y el nivel de demanda de los consumidores. Asimismo,
la oferta de huevos provenientes de la Reserva Nacional Pacaya Samiria, en el 2017, fue de
11,000 Kg, mientras que la demanda fue de 52,803 Kg, por consiguiente, existe un déficit
de demanda, que a su vez implica una oportunidad de crecimiento y mejora por parte de
los productores, en caso se tomen las medidas oportunas para mejorar la productividad y la

distribucién.

e Decision
Se acepta la hipotesis planteada, se puede afirmar que existe relacion entre el potencial
productivo de la taricaya (Podocnemis unefilis) y los canales de comercializacion de los

subproductos en la provincia de Maynas.

e Interpretacion
Segun el analisis del potencial productivo, la comunidad con mayor productividad es la de
Yarina, alcanzando una recoleccion, en el 2017, de 26 000 huevos, de los cuales el 40%
(302 kg) se destino a la venta de huevos. Dicha produccion se logro debido a que dicha
comunidad cuenta con una mejor organizacion entre sus pobladores, contando con 2
grupos de manejo en el que participan un total de 30 pobladores, a diferencia del resto de

comunidades de dicha cuenca que solo cuentan con el grupo de manejo. Asimismo, la
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distribucion de los huevos es realizada directamente por los pobladores de dicha
comunidad, por lo que el canal comercial es corto, al no requerir de intermediarios, para el
traslado de dichos subproductos a los mercados locales, logrando obtener un mayor

margen de distribucion.

Asimismo, un canal comercial es exitoso si, en primer lugar, tiene un volumen
considerable de productos que se comercializan, en segundo lugar, si el margen de
distribucion de cada participante es atractivo y por ultimo, si existe un soporte logistico
adecuado para la actividad. En este sentido, la comunidad de Yarina es un claro ejemplo de
la relacion positiva que existe entre la aplicacion de un adecuado canal comercial y el
potencial productivo del aprovechamiento de la taricaya. Sobre la base de las
consideraciones anteriores, dicha comunidad, al no contar con un distribuidor externo
presentan un mayor margen de distribucion. Lo que a su vez implica mayor reinversion en
la produccion y la distribucion, favoreciendo el aumento del volumen productivo.

Desde el lado del consumidor el mercado es racional siendo esta su principal

caracteristica.

b. Hipdtesis Especifica 2
Si se conocen las razones de compra de los consumidores de la Taricaya (Podocnemis
unefilis) y subproductos en la zona de Maynas, entonces se podra identificar los lugares de

compra potenciales como negocio.

e Planteamiento
Las razones de consumo de los subproductos de la Taricaya (Podocnemis unefilis)
estan asociadas al lugar usual de compra.

Supuestos

El estadistico Chi Cuadrado mide la asociacion entre las variables categoricas de las
razones de preferencia de los subproductos de la Taricaya (Podocnemis unefilis) y
los lugares donde los consumidores compran usualmente. La hipdtesis nula

planteada se rechazaré si el estadistico calculado es mayor a 12.59.

e Calculo

El estadistico calculado X* toma el valor de 29.46, es decir, la hiptesis nula cae en
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la zona de rechazo.

Tabla 14:
Tabla de contingencia

Lugar usual de compra
Captura

Propia Conocidos | Ferias | Mercados| Total

Razones Tamafio 0 1 1 3 5

de Sabor 0 5 8 52 65

consumo Valor nutricional 1 3 20 10 34
Total 1 9 29 65 104

Tabla 15:

Pruebas de chi-cuadrado

Sig. asintotica
Valor | gl | hilateral)
Chi-cuadrado de 29 46 6 .000
Pearson
Figura 11:

Grafico de densidad Chi Cuadrado

Grafico de densidad Chi Cuadrado
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e Decision

Se acepta la hipdtesis planteada, a un nivel de significancia del 10% se puede
afirmar que las razones de consumo de los subproductos de la Taricaya
(Podocnemis unefilis) estan altamente relacionadas con los lugares de compra de

los consumidores.
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e Interpretacion

Bajo el analisis de correspondencia simple se muestra que una de las razones de
compra de los consumidores de los subproductos de la Taricaya (Podocnemis
unefilis) es su valor nutricional; realizan la compra, principalmente, en ferias. Otra
razon principal es el sabor de los subproductos, los cuales son comprados en
mercados. Es decir que el consumidor de subproductos de Taricaya (Podocnemis
unefilis) conoce de los atributos del producto, ademés de identificar claramente los
lugares de compra, los mismos que les representan condiciones de seguridad y
cumplimiento de sus expectativas sobre el producto.

Figura 12:

Razones de consumo y lugar de compra

Puntos de columna y de fila

Simetrica Normalizacion
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c. Hipotesis Secundaria 2:

Si se identifican los principales puntos de venta de la Taricaya (Podocnemis unefilis) y

subproductos en la zona de Maynas, entonces se puede generar oportunidades en la
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negociacion con el mercado en cuanto a precios y volumen de produccion.

e Planteamiento
Los lugares en los que se comercializa los productos de la Taricaya (Podocnemis unefilis)
como los huevos, estan asociados con la produccion por campafia con determinado precio

y volumen.

e Supuestos
El estadistico Chi Cuadrado mide la asociacion entre las variables categoricas lugares de
comercializacion de los productos de la Taricaya y la produccion, en camparfia, de huevos.
La hipotesis nula sera rechazada si el estadistico calculado es mayor a 12.59.

e Célculo

El estadistico calculado X toma el valor de 20.47; por lo tanto, cae en la zona de rechazo.

Tabla 16:
Tabla de contingencia

Produccion de huevos
Menor que 5000 — Mayor que
5000 20000 20000 Total
Supermercado 1 0 0 1
Mercados 3 6 20 29
Lugar de locales
comercializacion Ferias 6 0 3 9
Mercado 0 0 6 6
extranjero
Total 10 6 29 45
Tabla 17:
Pruebas de chi-cuadrado
Sig. asintodtica
Valor gl | iateral)
Chi-cuadrado de 2047 6 000
Pearson

89



Figura 13:
Densidad Chi Cuadrado

Grafico de densidad Chi Cuadrado
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Decision

Se acepta la hipdtesis planteada, a un nivel de significancia del 10%, se puede
afirmar que el punto de comercializacion de los subproductos de la Taricaya esta
asociado a la produccion de huevos en campafia que es bajo un precio y volumen

especifico.

Interpretacion
Los canales de comercializacion son detallistas y/o largos, la transaccion se da en
funcion de la produccion y bajo el calendario; asimismo, la oferta y demanda

determinan el precio, observandose un comportamiento tradicional.

90



Figura 14:

Puntos de comercializacién y produccion en campafia

Puntos de columnay de fila
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d. Hipdtesis Secundaria 3

Los planes de manejo de la taricaya y sus subproductos en provincia de Maynas
influyen positivamente en el desarrollo econémico local.

e Planteamiento

La cantidad de tortugas liberadas condiciona una mejora en la situacion local de los
productores que trabajan con los subproductos de la taricaya.

e Supuestos
El estadistico Chi Cuadrado mide la asociacién entre las variables categoricas de la
mejora en la situacion local y el rango de tortugas liberadas por campafa. La
hipotesis nula sera rechazada si el estadistico calculado es mayor a 12.59.

e Célculo
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El estadistico calculado X toma el valor de 35.84, es decir la hipotesis nula cae en

la zona de rechazo.

Tabla 18:
Tabla de contingencia

Mejora en la situacion local
Aumento | Condiciones .. | Identidad | Total
X . Educacion
de ingresos de vida cultural
15000 27 0 0 0 27
tortugas
Tortugas Menor
liberadas que 2000 4 ! . 0 6
Menor
que 5000 1 8 1 1 11
Total 32 9 2 1 44
Tabla 19:
Pruebas de chi-cuadrado
Sig. asintotica
Valor | gl | ateral)
Chi-cuadrado de 3584 5 000
Pearson
Figura 15:

Grafico de densidad Chi Cuadrado

Grafico de densidad Chi Cuadrado
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e Decision

Se acepta la hipotesis planteada que a un nivel de significancia del 10%, se puede

afirmar que la cantidad de tortugas liberadas en campafia y el desarrollo econémico
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social son dependientes.
e Interpretacion
Segun el anélisis de correspondencia simple, se observéd que a medida que los voliumenes
de extraccion sean mayores y por lo tanto, de liberacion de taricayas, hay una dinamica
econdmica positiva en el mercado y esto genera condiciones favorables para el desarrollo
econdémico y social de las comunidad. Ello conduce a mejoras en sus condiciones de vida,
en aspectos como ingreso, educacion, vivienda y sanidad. Es decir, a medida que la
comunidad libere un mayor nimero de tortugas, tendra la posibilidad de comercializar un
mayor nimero de subproductos propiciando una fuente de ingresos y, en consecuencia,

mejorar su condicién de vida.

4.5, Discusion de resultados

El aprovechamiento de un recurso y su comercializacion abre oportunidades tanto en lo
local como a nivel pais, la economia se dinamiza a través de la participacion de las
empresas y grupos organizados bajo un enfoque empresarial sostenido. Bilbao (2015),
plantea que, a través del disefio de estrategias comerciales, que integren la investigacion de
mercado, el analisis de la situacién actual, la formulacién de estrategias de mercadeo y
evaluacion econdmica, se lograra un incremento de las ventas, el logro del posicionamiento

del producto en el segmento meta y el aumento de la rentabilidad.

El Servicio Nacional de Areas Naturales Protegidas por el estado viene promoviendo la
aplicacion de planes de manejo y aprovechamiento de recursos renovables en las
comunidades nativas de la Reserva Nacional Pacaya Samiria, de manera que cuenten con
herramientas para generar ingresos, sin perjudicar o poner en peligro la perpetuidad de los
recursos. A su vez, partiendo de la normativa dentro de los planes de manejo, se puede
aumentar los beneficios para las comunidades al reducir el nimero de intermediarios
(acopiador); como se dio en la comunidad Yarina, en la que la distribucion de los
subproductos es realizada por la misma comunidad, presentando el uso de una estrategia
comercial mas eficiente, por consiguiente, mayores ingresos y mejores condiciones para el
desarrollo local. El recurso natural como tal es regulado por entidades que protegen y

establecen pautas, esta entre sus funciones generar oportunidades.
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Segun Vasquez (2017), el aumento de cuotas de aprovechamiento y la posterior firma de
contratos de aprovechamiento demuestra que la actividad de aprovechamiento de crias y
huevos de taricaya no es solo una actividad econémica importante en la zona, sino que
también las poblaciones de taricaya se han recuperado y estdn permitiendo un

aprovechamiento a mayor escala a través de herramientas de manejo y monitoreo eficaces.

La poblacion de la taricaya viene aumentando en las cuencas dentro de la Reserva
Nacional Pacaya-Samiria, debido a la aplicacion de los planes de manejo, realizados por
los habitantes de las comunidades nativas. Asimismo, el nimero de subproductos de la
taricaya, comercializados en los ultimos afios, no ha puesto en peligro el crecimiento
poblacional de la especie. Por el contrario, los ingresos generados de la comercializacion,
incentiva la participacion de nuevos grupos de manejo, que a su vez deben cumplir con las
cuotas de liberacion. Esto es sin duda un rasgo visible de la situacién de la taricaya como

recurso renovable.

Segin el Plan de Manejo para el aprovechamiento de la taricaya (2005), la
comercializacion de los huevos y/o crias se realizara de forma directa, en los mercados de
la ciudad de Nauta, Requena e Iquitos. Asimismo, para la realizacion de dicho intercambio
econdmico, es necesario contar con el documento que avale que el producto proviene de

las playas de manejo instaladas por las organizaciones en el interior de la Reserva.

Dentro del aprovechamiento de los subproductos de la taricaya, los canales de
comercializacion no han sido aprovechados por las comunidades, delegando dicha tarea a
terceros (acopiadores), encargados de la distribucion; sin embargo, en algunas
comunidades, como la de Yarina la aplicacion de adecuadas estrategias comerciales
generaron el aumento en sus beneficios. El canal comercial utilizado por dicha comunidad
es corto y directo. Sin embargo, el canal predominante entre la mayoria de comunidades es

largo.

Segun el DENP (2017), la participacion de las comunidades locales en el aprovechamiento

y comercializacion de taricaya, tutelados por las jefaturas de las aereas naturales
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protegidas, permiten demostrar que, a pesar de ser un proceso que estd madurando
paulatinamente, y que los detractores que existen para este tipo de programas, el esfuerzo

invertido en el manejo brinda réditos y beneficios inobjetablemente visibles.

Asimismo, los programas y sus componentes, son la base para la recuperacién mostrada
por la poblacion de las especies. De manera que, la implementacion del plan de manejo de
la taricaya es uno de los proyectos con mayor proyeccion a futuro, por tener subproductos
(huevos y crias) con gran aceptacion en el mercado local y extranjero; existiendo una
demanda insatisfecha en el mercado de los huevos, que podria ser aprovechada conforme
la aplicacion de los planes de manejo sea mas eficiente y el nimero de comunidades que
participan sea mayor. Por otro lado, es necesario que exista una colaboracion eficaz entre
los distintos agentes estatales y privados que participan en el aprovechamiento de la
taricaya. A su vez, es fundamental una fuerte institucionalidad, que sea base para generar

el desarrollo local.
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V. CONCLUSIONES

Si bien es cierto que la intervencion del estado a través de un sistema de regulacion
ha permitido el aumento de la poblacién de taricayas (760% entre los afios 2011-
2015); cambiando su denominacion de “En peligro” a “Vulnerable” y permitiendo
el aprovechamiento y consumo de la especie de manera legal, en la préctica solo
estd centrada en la regulacion de la actividad y no en el aprovechamiento y el

comercio.

El estudio evidencia la necesidad de la participacion del estado, a través de
SERNANP, para brindar las condiciones necesarias que favorezcan a los grupos de
manejo con mejoras en los planes de manejo considerando que las estrategias para
la comercializacion estan vinculadas al desarrollo local de forma directa dado que
el objetivo es la generacion de ingresos que conducen a una mejora de las
condiciones de vida. Las estrategias comerciales que deben aplicarse estan
asociadas a la generacion de valor agregado, asi como, a la mejora del canal de
distribucion y el aumento de la capacidad productiva.

Hecho el diagndstico de la situacion de la especie, es relevante considerar que, de
los subproductos, los huevos de la taricaya cuentan con un mercado en la region,
gue no se encuentra satisfecho por la oferta actual (cubriendo solo el 21% de la
demanda), debido a las caracteristicas estacionales de la especie, asi como por
produccion y comercializacion ineficiente. Sin embargo, en los Gltimos afios la
comercializacion de subproductos de taricaya ha mostrado un aumento, debido a la
aplicacion del plan de manejo de subproductos de taricaya, mediante el cual la
poblacién de dicho quelonio se viene incrementando en la Reserva Nacional

Pacaya-Samiria.



Los canales de comercializacion presentes en el mercado de subproductos de la
taricaya son en su mayoria largos. Debido a que participacion de intermediarios que
realizan el acopio de los subproductos en las comunidades productoras. En este
sentido, tanto en la comercializacion de crias, como de huevos, la participacion del
acopiador es habitual. Por otro lado, el acopio de huevos es realizado por un
intermediario informal; en contraste en la comercializacion de crias, el acopio es
realizado por dos empresas formalmente constituidas (Aqua Trade y Tropical Fish),

que a su vez realizan la exportacion de dichos subproductos al mercado asiatico.

Las estrategias de comercializacion, presentes en el aprovechamiento, facilita el
intercambio econdémico, otorgando dinamismo al comercio. A su vez generando
mayores beneficios para los productores. Asimismo, para favorecer el desarrollo
local en las comunidades productoras, es necesario el fortalecimiento de las
variables sociales, econdmicas e institucionales, presentes en el mercado de
subproductos de la taricaya. Puesto que, sin la interaccion y cooperacion de estas el
desarrollo se dificulta y se pierde oportunidades que la comercializacion de
productos genera en los pueblos y ciudades del Peru. La existencia de un sistema de

comercializacion efectivo favorece al desarrollo local.
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VI. RECOMENDACIONES

Se recomienda el fortalecimiento de la presencia del estado en la actividad
extractiva/productiva, asi como en la comercial, es necesario para brindar las
condiciones adecuadas para el desarrollo en dicha industria. Mediante el uso de
fondos publicos para asignar un mayor numero de individuos encargados de
fiscalizar el comercio. Por otro lado, es necesario la mejora los planes de manejo,
principalmente en lo que concierne a su comercializacion. De lo anterior es
necesario, en beneficio de las comunidades, el agregar en dichos planes un punto
referido a la adecuada comercializacion, de manera que se tenga la informacion
necesaria para realizar dicha actividad, generando un mayor beneficio para los

grupos de manejo.

Se sugiere la elaboracion de planes alternativos, mediante los cuales se pueda
producir subproductos de taricaya, con poblaciones en cautiverio, solucionando el
problema de la estacionalidad. Asimismo, el aumento del nimero de participantes
en los grupos de manejo, de manera que, mediante el uso de los planes de manejo
de la taricaya, se genere el aumento poblacional de la especie y por tanto el
incremento en la produccion de subproductos, reduciendo la brecha entre la oferta y
la demanda. Es necesario la realizacién de estudios poblacionales de la especie,
para determinar el impacto que han tenido los planes de manejo en la poblacion de
la taricaya. A su vez, dichos estudios facilitaran la proyeccion de la oferta para afios

siguientes.

Brindar la informacién necesaria acerca de las estrategias comerciales mas
adecuadas, segun las caracteristicas del mercado, que las comunidades productoras
pueden usar para realizar la comercializacion de los subproductos de la taricaya de

manera mas beneficiosa. Estrategias en las que se especifique que, segun la



experiencia de las comunidades de Yarina y El Dorado, la distribucion de los
huevos debe ser realizada por las mismas comunidades dejando del lado la
participacion de los acopiadores/distribuidores, de manera que tengan un mayor
porcentaje del margen de distribucion, y por ende un mayor beneficio de la

actividad.

e Se recomienda el propiciar la colaboraciéon entre las comunidades, instituciones
estatales y privadas, mediante acuerdos, segun los cuales se comparta informacion
relevante de los factores que rodean el aprovechamiento de la taricaya, generando

mejoras, en las comunidades productoras, propiciando el desarrollo local.
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VI, ANEXOS

Anexo 1: Mapa de Reserva Nacional Pacaya Samiria
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Anexo 3: Mapa de comunidades investigadas y ciudades cercanas
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Anexo 4: Encuestas a grupos de manejo y consumidor final

ENCUESTA N° |

COMPORTAMIENTO, GUSTOS Y PREFERENCIAS EN EL CONSUMO DE PRODUCTOS

DE LA TARICAYA Y DERIVADUY EN LA PROVINCIA DE MAYNAY

INSTRUCCIONES: La presente encuesta va a permitir identificar los principales rasgos del consumo,
para que a partir de ellos, elaborar estrategias de comercializacion, que permita a los productores
alcanzar un nivel de éxito comercial en la transaccidn de sus productos y subproductos de la Taricaya;
por lo tanto se agradece brinde la informacion de forma veraz, libre y voluntaria.

INFORMACION GENERAL

Genero | M

Residencia

L_IF

Zona 1 (Mazan, Torres Causana, Napo.)

Zona 2 (Alto Nanay, San Juan Bautista. )

Zona 3 (Putumayo, Las Amazonas, Indiana.)

Zona 4 ( Fernando Lores, Iquitos, Belen.)

Zona 5 (Punchana, Teniente Manuel Cavero.)

Ingreso promedio mensual de la familia

¢Cuéntas personas conforman su familia (incluyéndola a Ud.)?

D Actividad principal

Comerciante

Agricultor

Pescador

Trabajador dependiente
Trabajador independiente

1

GUSTOS Y PREFERENCIAS SOBRE SUBPRODUCTOS DE LA TARICAYA

¢Queée especies del rio consume mayormente?

¢Conoce la Taricaya?
¢ Su familia consume subproductos de la Taricaya?

¢ Qué formas/tipos de subproductos de la taricaya conoce?

Huevos Artezanias

Carne Mascotas

¢Cual es el subproducto de su preferencia?

Huevos Artezanias

Carne Mascotas

¢Que lo motiva a comprar derivados de la Taricaya?

Su valor nutricional

Su sabor agradable Su calidad

Son los mas econémicos Por costumbre

¢Qué uso le da en la mayoria de las veces?

Preparar alimentos del dia

Procesarlos para almacenarlos

¢Qué atributos tiene en producto?

Nutritivos Carne de calidad

Poca grasa Facil digestion

107

Son fuente de proteina

Para la venta de platos tipicos
Para festividades

Paiche Tortugas (Quelonios)
Doncella Palometa
Lagarto Otro: .........

Si

] No [ ]
si [] No [ ]Gracias!!!

|:|Otros: ........
[ Jotros: ........

[]Eslo que hay

Para encargos
Otras: ..........

Sabor Unico
Todas




10

11

12

13

14

15

16

17

18

19

20

¢Cual es larazoén principal de su preferencia?

Tamafio

Sabor

Textura ideal
Valor Nutricional

¢Cuantos kilos del subproducto de su preferecia compra mensualmente?

¢Su consumo se da principalmente en?

[ Jotras: .....

El hogar Negocios de venta de comida En ferias
Restaurants tipicos En festividades Otras: ......
¢Cuéando fue la Gltima vez que consumio algun producto de la Taricaya?
En el tltimo mes ¢Cédmo fue su consumo de productos de la Taricaya?
unicamente huevos solo lo comerciliazo todas las formas
carne no consumo
En el ultimo mes ¢Cuéanto gasta en la compra de subproductos de la Taricaya?
¢Laofertade la Taricaya y sus productos, es contante o varia en algunos meses?
Constante [_]varia mucho (especificar alta y baja) No lo se
Varia poco Otros
¢Dénde los compra usualmente?
Captura propia Ferias [JSupermercado
Crianza propia Mercados
Conocidos Mini mercado
¢En donde crees que la taricaya y sus productos se vederia mejor?
Ferias Mercados en lima [Jotros: .....
Eventos planificados Mercado de ciudades grandes
Mercados Mercados de exportacion
¢ Es dificil conseguir la Taricaya y/o sus productos?
Si, es muy complicado. No No lo se
Algunas veces Depende de la epoca Otras: ......
¢Sabe que formas hay para obtener la Taricaya y/o sus productos?
Extraccion de la reserva Cultivo y crianza en zonas pisi Importacién
Cultivo y crianza en zonas naturales proviene de otros depertamentos otros

¢Usted considera que hay mercado parala Taricaya y/o sus productos? Comente....

Gracias por su tiempo y disposicion!!!!
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T INFORMACION GENERALC

[ENcuESTA N

COMPORTAMENTO, GUSTOS Y PREFERENCIAS EN EH CONSUMO BE PRODICTOS
IE LA TAENAYA Y DEEIVADUS EN LA FEOYINUIA DE MAYNAS

INSTRUCCIONES: La presente encuesta va a permitir identificar los principales rasgos del consumo,
para que a partir de ellos, elaborar estrategias de comercializacién, que permita a los productores
alcanzar un nivel de éxito comercial en la transaccion de sus productos y subproductas de la Taricaya;
por lo tanto se agradece brinde la informacion de forma veraz, libre y voluntaria.

A
B

Genero | F
Residencia

Zona 1 (Mazan, Tomres Causana, Napo.)

Zona 2 (Alto Nanay, San Juan Bautista. )

Zona 3 (Putumayo, Las Amazonas, Indiana.)

Zona 4 ( Femando Lores, Iquitos, Belen.)

Zona 5 (Punchana, Teniente Manuel Cavero.)

C Ingreso promedio mensual de la familia D Actividad principal
Comerciante
Agricultor
Pescador
Trabajador dependiente
Trabajador independiente
E ¢Cuintas personas conforman su familia (incluyéndola a Ud.)? 1
I GUSTOS Y PREFERENCIAS SOBRE SUBPRODUCTOS DE LA TARICAYA
1 ¢Llue especies del no consume mayormente 7
Paiche Tortugas (Quelonios)
Doncella Palometa
Lagarto Otro: __._.....
2 ;Conoce la Taricaya? si [ ] No [ ]
3 ;Sufamilia consume subproductos de la Taricaya? si [ | No [ |Graciasill
4 ;Qué formas/tipos de subproductos de la taricaya conoce?
Huevos Artezanias [ Jotros: ...
Carne Mascotas
5 ;Cual es el subproducto de su preferencia?
Huevos Artezanias [ Jotros: .......
Carne Mascotas
6 ;Que lo motiva a comprar derivados de la Taricaya?
Su valor nutricional Son fuente de proteina [ |Esloquehay
Su sabor agradable Su calidad
Son los mas economicos Por costumbre
7 iQué uso le da enla mayoria de las veces?
Preparar dimentos del dia Para la venta de platos tipicos Para encargos
Procesarlos para almacenarlos Para festividades Otras: .._.._....
8 ;Queé afributos tiene en producto?

Nutritivos Came de calidad Sabor anico

Poca grasa Facil digestion Todas
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10

11

12

13

14

15

16

17

18

19

¢ Cual es la razon principal de su preferencia?

Tamano

Sabor

Textura ideal
Valor Nutricional

[ Jotras: .....

¢ Cuantos kilos del subproducto de su preferecia compra mensualmente?

¢ Su consumo se da principalmente en?

El hogar Negocios de venta de comida En ferias
Restaurants tipicos En festividades Otras: .._...
¢ Cuando fue la ultima vez que consumié algun producto de la Taricaya?
En el dltimo mes ; Como fue su consumo de productos de la Taricaya?
unicamente huevos solo lo comerciliazo todas las formas
came no consumo
En el ultimo mes ;Cuanto gasta en la compra de subproductos de la Taricaya?
éLa oferta de la Taricaya y sus productos, es contante o varia en algunos meses?
Constante [ |varia mucho (especificar alta y baja) Nolo se
Varia poco Otros
:Donde los compra usualmente?
Captura propia Ferias [ |Supermercado
Crianza propia Mercados
Conocidos Mini mercado
¢En donde crees que la taricaya y sus productos se vederia mejor?
Ferias Mercados en lima [ Jotros: .....
Eventos planificados Mercado de ciudades grandes
Mercados Mercados de expartacion
¢ Es dificil consequir la Taricaya y/o sus productos?
Si, es muy complicado. No Nolo se
Algunas veces Depende de la epoca Otras: ......
i Sabe que formas hay para obtener la Taricaya y/o sus productos?
Extraccion de la reserva Cultivo y crianza en zonas pisi Importacion
Cultivo y crianza en zonas naturales proviene de otros depertamentos otros

¢ Usted considera que hay mercado para la Taricaya y/o sus productos? Comente....

Gracias por su tiempo y disposicioniilt

Anexo 5: Cargos de entidades visitadas
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_ ; UNALM

La Molina, 13 de febrero de 2017. g )
Com. N° 039-UNALM/DAGE-17 B

CARTA DE PRESENTACION T

Es muy grato presentarle al Sr. ANDRES EDUARDO WONG
ALARCON, con matricula N° 20081114, EGRESADO de la Carrera de
Economia de la Facultad de Economia y Planificacién de esta Universidad,
quien se encuentra desarrollando estudios € investigacion en el ambito de la
Taricaya bajo la asesoria de la Prof. Lic.Econ. KARINA MARLEN YACHI DEL
PINO, Docente Nombrada del Dpto. de Gestién Empresarial a mi cargo.

El Sr. Wong estard realizando dicha investigacién durante los
meses de enero, febrero y marzo del presente afio, motivo por el cual solicito se
sirvan brindarle las facilidades del caso para que pueda concluir
satisfactoriamente dichas investigaciones.

Mucho apreciaremos el apoyo que se le pueda brindar al Sr.
Wong, Egresado de nuestra Casa de Estudios.

Asbicrnaa b

#  Av.LaMolina s/n La Molina - Lima - Lima— Pert B Telf: 349-6517 / 614-7800 anexo 112
8 dage@lamolina.edu.pe
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CARTA DE PRESENTACION

Es muy grato presentarle al Sr. ANDRES EDUARDO WONG
ALARCON, con matricula N° 20081114, EGRESADO de la Carrera de
Economia de la Facultad de Economia y Planificacién de esta Universidad,
quien se encuentra desarrollando estudios ¢ investigacion en el ambito de la
Taricaya bajo la asesoria de la Prof. Lic.Econ. KARINA MARLEN YACHI DEL
PINO, Docente Nombrada del Dpto. de Gestion Empresarial a mi cargo.

El Sr. Wong estar4 realizando dicha investigacién durante los
meses de enero, febrero y marzo del presente afio, motivo por el cual solicito se
sirvan brindarle las facilidades del caso para que pueda concluir
satisfactoriamente dichas investigaciones.

Mucho apreciaremos el apoyo que se le pueda brindar al Sr.
Wong, Egresado de nuestra Casa de Estudios.

Atentamente.

#  Av.LaMolina s/n La Molina - Lima - Lima—Perd &  Telf: 348-8517 / 614-7800 anexo 112
@ dage@lamolina.edu.pe
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quien se encuentra desarrollando estudios € investigacion en el ambito de la
Taricaya bajo la asesoria de la Prof. Lic.Econ. KARINA MARLEN YACHI DEL
PINO, Docente Nombrada del Dpto. de Gestion Empresarial a mi cargo.

El Sr. Wong estara realizando dicha investigacién durante los
meses de enero, febrero y marzo del presente afio, motivo por el cual solicito se
sirvan brindarle las facilidades del caso para que pueda concluir
satisfactoriamente dichas investigaciones.

Mucho apreciaremos el apoyo que se le pueda brmdal;‘@l St
Wong, Egresado de nuestra Casa de Estudios. '

Atentamente.
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Anexo 6: Documentos autorizando el ingreso a la Reserva Nacional Pacaya Samiria
(SERNANP)

’ Servicio Naciona!
Ministeno defreas Nalurales

det Ambiente Protegidas por ¢l Estado

“ANO DEL BUEN SERVICIO AL CIUDADANO”

Iquitos, 15 de Febrero del 2017

CARTA N°®22 . 2017- SERNANP-RNPS-J.

Sefior:
ANDRES EDUARDO WONG ALARCON
DNI N° 70087825

ASUNTO : Remite Constancia de Recepcidn

Es grato dirigirme a Usted para saludarle y al mismo tiempo remitir la CONSTANCIA
DE RECEPCION N°002-2017-SERNANP-RNPS-J Aprobado Automatica para realizar
la investigacién denominada ‘ESTRATEGIAS DE COMERCIALIZACION DE
SUBPRODUCTOS DE LA TARICAYA (Podocnemis unifilis) Y DESARROLLO
LOCAL EN LA PROVINICA DE MAYNA, por el periodo comprendido a dos (02) ario,
en la Reserva Nacional Pacaya Samiria.

Sin otro particular me despido de Usted,

Atentamente

HVRA/dcr
Ce.
Archivo
[N \ 7 < RACIOVIeS
ol S - S
Reserva Nacional Pacaya Samiria

N Calle Jorge Chivez N* 930-942- quitos/Telf, 065 223555

115



b\h;‘ . Ministerio del Servicio Nacional de Areas
: PERU Ambiente Naturales Protegidas por el
@ Estado - SERNANP -

“Afio del Buen servicio al ciudadano”

CONSTANCIA DE RECEPCION N° 001-2017-SERNANP-J-RNPS

Al Sr. Andres Eduardo Wong Alarcon, identificado (a) con DNI N° 70087825, con
domicilio en Av. Los sauces N°326 Chaclacayo,Lima, Perd, en calidad de responsable de
la investigacion.

Quien ha ingresado el Expediente TUPA Nro 002-2017-SERNANP-RNPS, con
Registro N°115, solicitando la Aprobacién Automdtica para realizar la investigacion
denominada “ESTRATEGIAS DE COMERCIALIZACION DE SUBPRODUCTOS DE LA
TARICAYA (Podocnemis unifilis) Y DESARROLLO LOCAL EN LA PROVINICA DE
MAYNA, por el periodo comprendido hasta de Dos (02) afio, contado a partir de la fecha
de notificacion de la presente constancia. Asimismo, forman parte del equipo de
investigacion:

Apellidos y Nombre Documento de identidad | Nacionalidad
ANDRES EDUARDO WONG .
1 ALARCON DNI N° 70087825 Peruano
2 | SERGIO AGUSTIN FLORES MUR DNI N°® 4972463 Peruano

Asimismo, la investigacion se encuentra dentro de los supuestos contemplados en
el numeral 15.2 del articulo 15 de la Resolucion Presidencial N° 287-2015-SERNANP y la
documentacion presentada cumple con todos los requisitos previstos en los articulos 26 y
30 de la mencionada Resolucién Presidencial y el Decreto Supremo N° 010-2015-
MINAM.

Se expide el presente documento el cual constituye la autorizacion de
investigacion dentro de la Reserva Nacional Pacaya Samiria, la cual caducara
automaticamente al vencer el plazo concedido, por el incumplimiento de los compromisos
adquiridos o por cualquier dafio al patrimonio natural, sin perjuicio de las
responsabilidades administrativas, civiles o penales que pudieran originarse.

lquitos, 15 de Febrero de 2017
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Anexo 7: Ficha Técnica de la taricaya

Nombre comun Taricaya

Nombre cientifico Podocnemis Unifilis
Peso adulto 5-12 kg

Peso de cria 9-20g¢

Peso de huevo 309

Propiedades Nutricionales de los huevos
(1009)

Numero medio de huevos por nido
Distribucion en la Amazonia
Almacenamiento

Sistema Productivo

Energia 178 Kcal
Proteinas 15.1 gr
Grasa 11.3 gr
Carbohidratos 2.9 gr
Calcio 322 mg

Fésforo 431 mg

Hierro 1.4 mg

34

Nororiente y suroriente
En plataforma - regional
Por trabajo
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Anexo 8: Registro fotogréafico

Venta de Huevos de taricaya en Feria de Nanay
Fotografia: A. Wong

B,

Mercado Modelos — Iquitos
Fotografia: A. Wong
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Mercado de Belen — Iquitos
Fotografia: A.Wong

BENVENUE

Fotografia: S. Flores
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Comunidad de Buenos Aires
Fotografia: S. Flores

Comunidad 20 de Enero
Fotografia: A.Wong
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- /4’ -
Comunidad de Arequipa
Fotografia: S. Flores

Comunidad de Yarina
Fotografia: A.Wong
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T P L :
Transporte de mercancias en cuenca Yanayacu Pucate
Fotografia: S. Flores
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