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Presentacion

Senores del jurado calificador; respetando y cumpliendo con las disposiciones establecidas en
el reglamento de grados y titulos de la Universidad César Vallejo; pongo a vuestra consideracion
la presente investigacion titulada “Evolucion del sistema de comercializacion tradicional de
productos derivados de plantas medicinales del laboratorio Takiwasi, Tarapoto; hacia el

sistema de Biocomercio en el periodo 2008 — 2014, con la finalidad de optar el titulo de

Licenciado en Administracion.

La investigacion esta dividida en siete capitulos:

I. INTRODUCCION. Se considera la realidad problematica, trabajos previos, teorias
relacionadas al tema, formulacion del problema, justificacion del estudio, hipotesis y

objetivos de la investigacion.

II. METODO. Se menciona el disefio de investigacion; variables, operacionalizacion;

poblaciéon y muestra; técnicas e instrumentos de recoleccion de datos, validez y

confiabilidad y métodos de andlisis de datos.

III. RESULTADOS. En esta parte se menciona las consecuencias del procesamiento de la

informacion.

IV. DISCUSION. Se presenta el anélisis y discusion de los resultados encontrados durante la

tesis.

V. CONCLUSIONES. Se considera en enunciados cortos, teniendo en cuenta los objetivos

planteados.
VI. RECOMENDACIONES. Se precisa en base a los hallazgos encontrados.

VII. REFERENCIAS. Se consigna todos los autores de la investigacion.
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Resumen

El presente informe de investigaciéon denominado “Evolucion del sistema de comercializacion
de productos derivados de plantas medicinales del laboratorio Takiwasi, Tarapoto; hacia el
sistema de Biocomercio, en el periodo 2008 — 2014” tuvo como objetivo principal analizar la
evolucion del sistema de comercializacion en este periodo de estudio. Se plante6 como hipdtesis
que el sistema de comercializacion del Laboratorio Takiwasi, tuvo una evolucion favorable al
transitar desde el sistema de comercializacion tradicional, hacia un sistema que agrupa bajo su
logica, criterios de sostenibilidad social, ambiental y econdmica, llamado Biocomercio.Basado
en los datos obtenidos del Laboratorio Takiwasi, cuadros descriptivos de resultados de los
indicadores, fueron establecidos y con estas conclusiones, se concluyé que el sistema
tradicional de comercializacion de productos derivados de plantas medicinales del Laboratorio
Takiwasi, Tarapoto, ha tenido una evolucion favorable hacia el sistema de Biocomercio, en el

periodo 2008 —2014.

Palabras claves: Sistema de Comercializacion, Biocomercio, Sostenibilidad Social, Ambiental

y economica.
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Abstract

This research report called "EVOLUTION OF TRADING SYSTEM OF PRODUCTS
DERIVED FROM MEDICINAL PLANTS OF LABORATORIOTAKIWASI, TARAPOTO;
TOWARDS THE BIOTRADE IN THE PERIOD 2008 - 2014 "main objective was to analyze
the evolution of the marketing system in this study period. Its development was carried out in 8
chapters, considering the hypothesis that the marketing system of Laboratorio Takiwasi, had a
favorable outcome to the transition from traditional marketing system towards a system which
brings together under its logic, criteria of social, environmental and economic sustainability
called BIOTRADE. Based on the data obtained from Laboratorio Takiwasi, descriptive tables
of results indicators were established, and with these findings, we can say that the traditional
system of marketing of products derived from medicinal plants of Laboratorio Takiwasi,

Tarapoto, has had a favorable evolution towards BIOTRADE in the period 2008-2014.

Keywords: Marketing System, Biotrade, Social, environmental and economic sustainability.
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I. INTRODUCCION

1.1. Realidad Problematica
En el mundo los paises estan buscando mayores inversiones para elevar su nivel

economico, las grandes empresas priorizan sus beneficios econdmicos, las personas
intentan dia a dia mejorar sus ingresos para asi tener una mejora calidad de vida. Una de
las preocupaciones constantes de toda empresa comercial, es encontrar la manera mas
practica y eficiente para colocar sus productos y que éstos sean aceptados efectivamente
por los consumidores logrando asi més beneficios de ésta actividad; una l6gica empleada
desde los inicios de la comercializacion que se ha ido acentuando a través del tiempo y
adecuéandose a los cambios de la sociedad.

Actualmente en el mundo empresarial utilizan diversos canales de distribucion para
interactuar en sistemas de comercializacion de multiples entradas y multiples destinos,
con la finalidad de expandir las fronteras de sus mercados, llevar sus productos a mas
consumidores, crear una relacion mas cercana con éstos y mediante la fidelizacion de sus
clientes alcanzar un nivel que le permita a la empresa asegurarse una vida comercial con
beneficios constantes y crecientes.

En nuestra Amazonia, existen muchas empresas dedicadas a actividades socioecondomicas
que inician su cadena productiva principalmente en la extraccion directa de especies
biologicas comercialmente aprovechables, direccionadas por el paradigma tradicional que
ha gobernado la comercializacion desde siempre, sin tener en cuenta que muchos de los
recursos naturales de los que éstas empresas se benefician, no son renovables o en su
defecto su renovabilidad es demasiado lenta como para afrontar el avance desmedido de
su extraccion.

Nuestra Amazonia es una region con una gran variedad de recursos bioldgicos que son
intensiva y extensivamente aprovechadas, con gran potencial comercial pero que no han
sido aprovechados en forma sostenible. Actualmente los consumidores y sobre todo las
grandes empresas han puesto mas interés en los productos naturales y organicos dado a la
comprobacion de sus efectos para con el consumidor y el medio ambiente. Es en ese

sentido hay un claro interés por producir y consumir todo aquello que sea orgénico
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generando asi una corriente de mercados verdes, impulsando el comercio de insumos que
extraidos de la biodiversidad.

Todo este contexto da origen al BIOCOMERCIO, un nuevo modelo comercial que
permite emplear responsablemente todos aquellos recursos que produce la naturaleza para
que se logre un adecuado aprovechamiento de sus nutrientes.

En consecuencia, el mercado mundial esta creciendo exponencialmente en cuando a
productos organicos. Un claro ejemplo de esa exigencia e interés es la gran aceptacion de
plantas medicinales, que ha generado gran rentabilidad econdmica, aproximadamente 14
billones de dolares anuales estaria generando su comercializacion. Los paises que estan
dentro de los potenciales consumidores son Espafa, Alemania, Francia, China, Estados
Unidos, Japon, entre otros. También hay una lista de paises que son los més productores
de este tipo de plantas, entre ellos estdn China y Nepal, por otro lado, en América se
encuentran Argentina y Chile.

En este interés no solo se encuentran las plantas con cardcter medicinal sino también
aquellas que muestran efectos fitoterapéuticos y que son empleados como paliativos para
el insomnio, problemas cardiacos, digestivos, entre otros. Actualmente se han descubierto
2,800 variedades de plantas silvestres que tienen propiedades medicinales y de éstas, 60
especies de plantas domesticadas.

Desde hace mas de una década, primero en forma artesanal y luego en forma cientifica, el
Laboratorio Takiwasi viene elaborando y comercializando productos (Extractos,
Pomadas, Resinas y Recursos Naturales) a partir de plantas medicinales provenientes de
nuestra biodiversidad amazodnica, con propiedades avaladas por el uso humano durante
cientos y miles de afos.

Los productos con mayor indice de ventas registrados en los ultimos afios de analisis, son
los extractos, siendo éste comportamiento, una respuesta ante la politica de
comercializacion actual del Laboratorio Takiwasi, politica que pretende dar mayor énfasis
a la venta de productos derivados de plantas medicinales que cuenten con un plan de
manejo sostenible y responsable, centrando ademdas su atencidon, en proveedores de
materias primas de comunidades que conserven el medio ambiente y asi promover un

adecuado Biocomercio.
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1.2.

Takiwasi, es un Laboratorio que viene impulsando el Biocomercio como un principio
elemental de la produccion responsable y sostenible; integrandose asi a un nuevo modelo
que establece principios y criterios mas sostenibles, generando una distribucion
econdmica equitativa de los pueblos en los que tiene presencia y a la valoracion y
conservacion del medio ambiente.

Entonces, visto desde ésta perspectiva, el sistema de comercializacion existente en el
Laboratorio Takiwasi, tiene la necesidad de adaptarse a las exigencias del Biocomercio,
hecho que requiere de cambios y decisiones institucionales, nuevos criterios de
produccién, mejor manufactura y adoptando adecuados canales de distribucion. Es decir,
el Laboratorio Takiwasi necesita certificar sus productos, buscar proveedores que cuenten
areas con planes de manejo sostenible, reducir su consumo de materias que afecten el
medio ambiente, aportar claramente al desarrollo de las comunidades de la que se abastece
para su produccion, entre tantas otras pautas que establece el Biocomercio. En resumen,
necesita un nuevo sistema de comercializacion que analizamos con detalle en el presente
trabajo.

Entonces, el propdsito de ésta investigacion, radico en analizar y describir la evolucion
que tuvo el Laboratorio Takiwasi, al pasar de un sistema tradicional de comercializacion,
a un nuevo sistema llamado Biocomercio, con la finalidad de demostrar la veracidad de la

hipdtesis que planteamos para €ste caso.

Trabajos Previos

A nivel internacional

Zevallos, E. (2012). En su trabajo de investigacion: Politica nacional de fomento de la
micro, pequefia y mediana empresa. Articulo Cientifico. Republica de Panama. Lleg6 a

las siguientes conclusiones:

Se observa que, pese a existir gran promocion por parte de organismos empresariales y
gubernamentales para la impulsar las empresas no se han visto resultados, dado que
priorizan el tema politico. Lamentablemente las actividades econémicas que responden a

las politicas de turno empobrecen el desarrollo de los bionegocios y por lo tanto se pierde
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1.3.

la biodiversidad, presentindose un sobre consumo y sobrevaloracion. El escaso

reconocimiento de los bionegocios hace que la biodiversidad sea subvaluada.

Coppin, Lieve. (2010). En su investigacion titulada: Informe Final Documento de
Trabajo, Principios y Criterios de Biocomercio y Turismo. Lima. Lleg6 a la conclusion
que el Biocomercio requiere de empresarios que brinde un valor agregado a sus
producciones y estén comprometidos con el cuidado no solo de las personas sino también

del medio ambiente.

Jaramillo, L. (2009). En su investigacion titulada: Plantas Medicinales: Biocomercio y
Desarrollo Sostenible. (Tesis de Maestria). Universidad de Panama, UNCTAD. Llego a
las siguientes conclusiones:

El Biocomercio tiende a generar muchas mas expectativas y movimiento econémico a
partir de la demanda del consumidor, brindando de esta manera mayores oportunidades
laborales y un Biocomercio que debe ser regulado y protegido para hacer un rubro
competitivo y sobre todo sostenible. La importancia del trabajo bajo un enfoque de cadena
de valor, es principalmente la generacion de la sostenibilidad de las acciones y sus actores
a mediano y largo plazo.

Una adecuada regulacion de las estrategias del Biocomercio permitira unir esfuerzos
trabajando de manera conjunta y logrando un empoderamiento en el plano empresarial

publico y privado.

Teorias Relacionadas al Tema
Sistema de Comercializacion

Segin Hernandez (1998), para comprender qué es un sistema de comercializacion se
necesita comprenderlo a través de como se relacionan cada una de las partes. En ese
sentido si hablamos de sistema nos referimos a todo un proceso que cumplen funciones
dentro de un todo, cada uno con funciones diferentes que actian de manera conjunta en
los procesos de entrada o salida de un producto.

Segin CEPAL (1992), actualmente se pueden establecer varias formas de comercializar

algin producto desde su origen, es decir lugar de produccion, hasta su destino el mercado
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para comercializar. En este proceso se presentan varios flujos que organizadamente
contribuyen desde la forma mas primaria hasta la mas sofisticada, a manera de eslabones
que coadyuvan el desplazamiento del producto hasta el consumidor.

Segun Bueno, (1989), las empresas adquieren los productos para luego conducirlos hasta
el mercado bajo las estrategias previstas, ya sea que les permita comercializarla a gran o
mediana escala.

El autor también sostiene que para el proceso de comercializacion las empresas deben
realizar un minucioso analisis del mercado y determinar las oportunidades que tienen para
comercializar un producto. En ese sentido realizar un plan de mercado es imprescindible
para conocer cudles son sus oportunidades de posicionamiento que les permita cumplir
con sus objetivos.

Por su parte Kotler (2005) sostiene que para tener €xito en el sistema de comercializacion
debe partirse de la premisa de satisfaccion que debe ocasionarsele al cliente, no solo a
nivel de precio, sino también de calidad del producto. Ademas, esta conocer los productos
de la competencia y las estrategias que emplearon para ubicar sus productos. Solo
haciendo todo ello, determinamos con exactitud el segmento comercial al cual ira dirigido
el producto.

Por otro lado, Kotler afirma, tener la informacion de los potenciales clientes y sus
comportamientos y perfiles como consumidores permitird tomar estrategias mas
adecuadas sobre los atributos y valor agregado que podria darsele al producto. De esta
manera podria garantizarse que el plan disefiado garantice una adecuada oferta y

fidelizacion de los clientes.

Evaluacion del Sistema de Comercializacion en las empresas

Para evaluar el sistema de comercializacion en las empresas se utilizara el enfoque de
cadena de valor de Porter (2006), este es un sistema que permite darle un sustento teérico
describiendo las actividades que la empresa daré al producto para ser aceptado finalmente
por el cliente.

El Biocomercio: La palabra Biocomercio se empled por primera vez en la Conferencia
de las Naciones Unidas (ONU) en donde con el Convenio de la Diversidad Biologica en

1996, se presento la iniciativa Biotrade.
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Segun UNTAD (2007) sostuvo en esa oportunidad al Biocomercio como la suma de
actividades que permiten recolectar, elaborar, procesar y comercializar bienes o inclusive
servicios que tengan una base en la biodiversidad y adecuados a los parametros de
sostenibilidad ambiental, ademas de lo econdmico. Para ello, debe reunir las siguientes
caracteristicas:
e Usar productos naturales.
e Estrategias empleadas que promuevan la sostenibilidad del medio ambiente.
e Brindar beneficios econdémicos y asegurar la distribucion economica en las
comunidades destinadas a la produccion de los insumos.
BioTrade de la UNCTAD pretende contribuir con los tres objetivos acordados en este
convenio de diversidad, ademds de otros acuerdos arribados como parte de la
comercializacion, inversion y servicios. En ese sentido BioTrade se convirtié en una
excelente iniciativa que regula todo el tema biocomercial.
Se establecié entonces todo un marco conceptual para las intervenciones de BioTrade y
otros programas de la region y el pais para todas las actividades de Biocomercio.
Si nos referimos a Biocomercio involucra todas las acciones desde la produccion hasta la
comercializacion de los productos elaborados por una empresa.
Para complementar a todo este trabajo generado a partir del convenio con BioTrade, se
han establecido ademas principios y criterios que rigen el comercio de especies y
ecosistemas especificos.
» Enfoques del Biocomercio
= Enfoque de cadena de valor:
En este enfoque se pretende fortalecer la propuesta de valor que emplean los
productores y como articulan e implementan sus buenas estrategias referentes al
trabajo sostenible y protegiendo la biodiversidad. Ademés, codmo aseguran una
equitativa distribucion de las ganancias o beneficios generados tanta a productores

y empresarios.
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Regulaccién gubernamental
Acuerdos Internacionales

= Enfoque de manejo adaptativo (gestion adaptable):
Este enfoque permite implementar practicas que no afecten a las especies que
serviran de insumo en la manufactura de los productos, ademas que no afecte en
general al ecosistema, permitiendo asi realizar un estudio para ir realizando reajustes
de los procedimientos en cada una de las empresas proveedoras y las autoridades

encargadas de velar por este tema del Biocomercio.

= Enfoque ecosistémico:
Todo proceso de comercializacion deberia tener este enfoque. Desde la planificacion
de como las organizaciones encargadas de realizar Biocomercio tienen una
perspectiva mas global y responsable de las implicancias sociales y ambientales, de
todo lo que se elabora, cuidando asi no solo las especies, sino también los habitats

y las comunidades humanas.

Uso sostenible Comercio
/Comercial

Produccion Post cosecha  Transformacion '\ AR | Consumo

//<§?r/~i/§bm %//

| Organizaciones de apoyo: academia, sector privado, ONG, financiadores, otros
\

Figura 1. Enfoque de Cadena de valor del Biocomercio.
Fuente: Plantas Medicinales: Biocomercio y Desarrollo Sostenible. (JARAMILLO, 2009)

» Principios, Criterios e Indicadores del Biocomercio

A partir de lo planteado por UNCTAD se mencionaran a continuacion algunos

principios y criterios acordados:
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Principio 1: Conservacion de la biodiversidad

Este principio esta relacionado con el cuidado de todas las especies que forman el

ecosistema.

Criterio 1.1 Conservacion de las particularidades del ecosistema en donde
se aprovecha los recursos o especies: Todas las empresas deberan velar por las
condiciones y caracteristicas de los ecosistemas que brindan la materia prima
para la elaboracion de los productos, asegurando un aprovechamiento sostenible
y responsable.

Criterio 1.2 Asegurar los cambios genéticos de flora, fauna vy
microorganismos: Mantener los cambios o variaciones genéticas es importante
porque permite conservar las especies y asegurarnos que no se extingan.
Criterio 1.3 Cuidar los procesos ecoldégicos: Tiene que ver con el cuidado del
agua, aire y del suelo que se convierten en los aspectos elementales de todo el
ecosistema y regulan el clima que de no mantenerlo podrian afectar la
productividad

Criterio 1.4 En los planes implementados deben involucrarse las
autoridades y actores. Solo asi se asegura un trabajo mancomunado de
esfuerzos y compromisos para implementar estrategias de produccion y

conservacion.

Principio 2: Emplear la biodiversidad de manera sostenible.

Esta también dentro de lo estipulado en el convenio de la Diversidad Biologica, para

regular el uso sostenible del recurso como materia prima y del propio ecosistema en

donde se produce el material. Para ello se establecen los mecanismos para su

produccion, disefio y mejora de los procesos.

Criterio 2.1 Emplear los recursos de la biodiversidad deberia contar con toda
una documentacioén que regule toda la produccion desde la tasa de interés, el

monitoreo y su respectivo aprovechamiento.
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Criterio 2.2 Aprovechar la biodiversidad debe sostener sistemas agricolas que
busquen la conservacion de la biodiversidad y como sostenerla en el tiempo.
Criterio 2.3 Seguir cada uno de los estandares técnicos propuestos para el

desarrollo de practicas y servicios de caracter ambiental.

s o7

Principio 3: Reparticion equitativa de todos los beneficios generados a partir de

la utilizacion de la biodiversidad.

Este principio contribuye a los demaés principios linea arriba mencionados como parte

del Convenio establecido. Pretende velar porque todos los beneficios que se obtengan

como parte del Biocomercio sean distribuidos equitativamente, respetando los

términos establecidos y comunicados a todas las partes. S6lo de esta manera se

asegura que todos logren verse beneficiados con el Biocomercio.

Criterio 3.1 Permitir que madas actores participen en las actividades de
Biocomercio y que puedan fe de la transparencia no solo en la produccion sino
también en la comercializacion y distribucion de las ganancias.

Criterio 3.2 Debe generarse cadena de valor con todos los actores involucrados
y comprometerse a lograr un posicionamiento de los productos asegurando el
éxito de los bionegocios.

Criterio 3.3 Todas las organizaciones involucradas en el Biocomercio
aprovechan sus oportunidades y relaciones para asegurar mayores formas y
mercados para ofrecer los productos, generando asi una mejor promocion de los

mismos.

Principio 4: Asegurar la permanencia de los productos en mercados especificos para

mantener los beneficios econdémicos que generan.

Criterio 4.1 Es necesario asegurar una cartera de mercados en donde colocar los
productos del Biocomercio, es decir, mercados especificos que conozcan de las
bondades y caracteristicas de nuestros productos para concretizar los
bionegocios. Para ello, puede emplearse diversas estrategias de marketing o

promocion.
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* Criterio 4.2 Poseer una Rentabilidad econdmica asegura sostener el negocia a
largo plazo en funcion a la necesidades y metas de las organizaciones
involucradas.

= Criterio 4.3 El Biocomercio asegura mas empleo y mejor estilo de vida no solo
de los consumidores sino también de los productores o proveedores de las

materias primas, por ello es muy relevante.

» El Biocomercio en Peru
El Reglamento de la Ley N° 068-2001-PCM, establece como debe implementarse
el aprovechamiento y la conservacion de los recursos nativos que son parte de la
biodiversidad. En ese sentido en su art. 8 establece que el Biocomercio es una
actividad que permite comercializar los productos nativos peruanos propios de la
biodiversidad bajo el cumplimiento de lo establecido en el Convenio de Diversidad
Biologica, generando asi desarrollo a nivel local y fomentando el uso de estrategias
que generen cadena de valor a los productos y por ende mayores beneficios
economicos que permitan favorecer a todos los actores del bionegocio.

» Evaluacion de la Implementacion del Biocomercio en las empresas
Segtn el Grupo GEA - Centro de Ecoeficiencia y Responsabilidad Social, 2010, para
evaluar la implementacion del Biocomercio en las empresas, se utiliza el enfoque de
cadena de valor, teniendo como dimensiones a: Produccion, Post cosecha,
Transformacion, Comercializacion y Consumo.
De acuerdo con el Grupo GEA, la Produccion basada en la 16gica del Biocomercio
se evalua considerando que los insumos empleados por las empresas sean explotados
de areas con planes de manejo sostenible, aprovechadas con practicas de conservacion
de la biodiversidad, seleccionada y monitoreada. De esta manera se asegura un mejor
control y evaluacion para su continua produccion y regeneracion.
El Grupo GEA, indica que la Post cosecha es una actividad que comprende programas
de apoyo a los pueblos productores y que trabajen empleando buenas practicas
agricolas, asi como programas de impulso para la conservacion, estudios de impacto

ambiental.
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1.2.1.

La Transformacion a su vez, permite brindar mas empleo y permitir calidad de vida
de los productores involucrados en este eslabon de la cadena, obteniendo un trabajo
seguro y con las adecuadas condiciones de trabajo, la existencia de estdndares de
calidad y el desarrollo de programas de Buenas Practicas de Manufactura, asi como
el maquinado, envasado, mantenimiento de equipos y las pruebas de instalacion de
Equipos necesarios para la transformacion del producto.

En cuanto a las actividades de Comercializacion el autor indica que se debe tener en
cuenta la propiedad intelectual y respetarlos, identificar mercados potenciales, aplicar
politicas para el desarrollo de estudios de mercado y garantizar su rentabilidad
econdmica y financiera. Asi también estas actividades parten de un adecuado acopio
de productos, control de materiales, el procesamiento eficiente de pedidos y las
operaciones de entrega de productos que utiliza la empresa para distribuir sus
productos. La comercializacion considera, ademas, el uso de Publicidad, desarrollo
de marca de los productos, politicas promocionales de la empresa, politicas y
estrategias de ventas, asi como el nivel de las mismas.

Finalmente, el (Grupo GEA), considera en la actividad de Consumo, la prevencion

de posibles impactos negativos que puedan afectar la seguridad del consumidor final.

El Sistema de Comercializacion del Laboratorio Takiwasi

Segun (Takiwasi, 2015), el sistema de comercializacién del Laboratorio Takiwasi,
planifica sus operaciones de comercializacion basados en experiencias previas y el
historial de ventas que posee, fija sus precios considerando sus costos de produccion
y los precios del mercado para cada uno de los productos que oferta y su margen de
rentabilidad. Asi también toma en cuenta su capacidad econdmica para financiar su
produccion, gastos administrativos, costos de ventas, proyectos de investigacion y
ampliacion, entre otros.

Siguiendo el enfoque de cadenas de valor del Biocomercio, el Laboratorio Takiwasi,
ha realizado alianzas estratégicas con productores de comunidades nativas de las
provincias de El Dorado y Huallaga (FEKIHD), comunidades organizadas de las
cuencas del rio Abiseo y Huayabamba y organizaciones como Amazonia Viva;

recogiendo conocimientos ancestrales y generando valor para éstos pueblos. De ésta
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forma busca promover la revaloraciéon de la biodiversidad y su conservacion,
impulsando planes de manejo sostenible de las especies de flora de la que obtiene su
materia prima (Sangre de grado, copaiba, ajo sacha, jergon sacha, chuchuwasi, ufia
de gato, etc.).

Actualmente, el Laboratorio Takiwasi cuenta con instalaciones, equipo y personal
capacitado que mezcla los saberes tradicionales y la ciencia moderna, para elaborar
productos de calidad en base a plantas medicinales amazonicas, en una busqueda
constante de calidad, con Buenas Practicas de Manufactura y certificacion de sus
productos.

La forma de promover y distribuir productos y los servicios post venta, busca
satisfacer las necesidades de sus clientes actuales y llegar a aquellos potenciales
clientes, a través de publicidad local (anuncios en medios televisivos locales, las dos
ultimas semanas de cada mes), folletos (catalogo de productos en espafiol, inglés y
francés), volantes informativos (aceite de copaiba, plantas medicinales y
Biocomercio), pagina web (www.laboratorio.takiwasi.org), ventas y visitas
periodicas a sus clientes y distribuidores en el area local y nacional, a través de la
linea telefonica abierta para consultas, reclamos y pedidos y, con la participacion de
sus productos en ferias y eventos de promocion del Programa Nacional de Promocion
del Biocomercio en Pert, apoyados por la Oficina de Cooperacion Alemana para el
Desarrollo (GIZ). De ésta forma, el Laboratorio Takiwasi busca llegar a mas clientes,
ingresar en nuevos mercados geograficos, posicionar su marca y sobre todo poner en
valor los beneficios de las plantas medicinales amazonicas y fidelizar a sus clientes.

Es en este contexto que el Laboratorio Takiwasi elabora su estrategia comercial y su

plan de accion, guiado por los principios y criterios que establece el Biocomercio.

1.4. Formulacion del Problema
(Como ha evolucionado el sistema de comercializacion de productos derivados de

plantas medicinales del Laboratorio Takiwasi, Tarapoto, hacia el sistema de

Biocomercio en el periodo 2008 — 20147
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1.5.

1.6.

Justificacion del Estudio
Justificacion Teorica:

La investigacién se sustenta en la teoria sobre la comercializacion segiin (BUENO,
1989), (PORTER, 2006) y (KOTLER, 2005) y su evaluacion en base a los principios y
criterios del Biocomercio segiin (UNCTAD, 2007); (BRACK, 2000) y (COPPIN, 2010).

Justificacion Metodologica:

Este trabajo utilizé el método cientifico y los métodos inductivo y deductivo para la
recopilaciéon y el procesamiento de datos. Se emple6 el Andlisis documental y
Observacion. Asimismo, se utilizé el método GEA, 2011, promovido por el programa

PertBiodiverso. El disefio de la investigacion es descriptivo simple longitudinal.

Justificacion Practica:
Los miembros del Laboratorio Takiwasi, seran los directos beneficiarios de esta
investigacion porque se valoraran los cambios obtenidos al incorporar todo el sistema de

Biocomercio a través sus principios y criterios estudiados.

Justificacion Académica:

La investigacion es la piedra evolutiva de toda universidad y de sus estudiantes, es la
razon de ser de todo universitario y es ademas, el reflejo del grado o nivel de impulso
que una universidad tiene para formar personas criticas y con capacidad para analizar el

mundo, describirla, exponerla, identificar los problemas y encontrar soluciones.

Hipotesis
1.6.1. Hipotesis General
El sistema tradicional de comercializacién de productos derivados de plantas

medicinales del Laboratorio Takiwasi, Tarapoto, ha tenido una evolucién

favorable hacia el sistema de Biocomercio, en el periodo 2008 — 2014.
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1.6.2. Hipotesis Especificas
Segun (Bocanegra, 1999) la hipotesis es descriptivo comparativo, porque
describira la evolucion de un sistema hacia otro y establecera un cuadro

comparativo entre ellas.

1.7. Objetivos
1.7.1. Objetivo General

e Analizar la evolucion del sistema de comercializacion del Laboratorio

Takiwasi, Tarapoto; hacia el sistema de Biocomercio, en el periodo 2008 —

2014.

1.7.2. Objetivos Especificos

e Describir el sistema de comercializacion utilizado por el Laboratorio
Takiwasi, en el periodo 2008 — 2010.

e Describir el proceso de incorporacion del Laboratorio Takiwasi en el sistema
de Biocomercio durante el periodo 2011-2014.

e Establecer un cuadro comparativo de resultados, en el periodo 2008 — 2014,
en el que el Laboratorio Takiwasi evolucion6 del sistema tradicional de
comercializacion de productos derivados de plantas medicinales del hacia el

sistema de Biocomercio.
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II. METODO

2.1. Disefio de Estudio
El presente trabajo fue un estudio descriptivo simple longitudinal y se analiz6 la relacion

existente entre las variables. (Hernandez, 2003).

2.2. Variables

Variable 1: Sistema de comercializacion tradicional

Variable 2: El Biocomercio
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2.3. Operacionalizacion de las variables

Variables Dimensiones Indicadores

Recepcion y Manejo de materias primas (N° Métodos de recepcion y manejo)
Almacenamiento de Materias Primas (N° Métodos de almacenamiento)
Produccion Control de inventarios (N° de Materias primas en Stock)
Post cosecha Métodos de Limpieza y Seleccion de materias primas (N° de Métodos utilizados)

Maquinado (N° horas/hombre y N° de horas/maquina utilizados en el proceso)

Envasado (N° Métodos de envasado)

Mantenimiento de equipos (N° de mantenimientos de equipos por aio)

Transformacion . . ] ) _ )
Pruebas de instalacion de Equipos ( N° de pruebas de instalacion de equipos)
Rentabilidad econdmica y financiera (nivel de rentabilidad)
SISTEMA DE L Almacenamiento de productos terminados (N° de productos producidos)
, Comercializacion
COMERCIALIZACION Manejo de materiales (N° de Tipos de envases)
TRADICIONAL Procesamiento de pedidos (N° de pedidos atendidos, rechazados o en proceso)

Operaciones de Entrega (N° de canales de distribucion: Ventas en planta, distribucion
mayoristas, tiendas minoristas, ferias, ventas x internet, envios X correo)

Publicidad (Tipo de mezcla publicitaria utilizada: ATL, BTL o Mixto)

Marca(N° de proyectos para desarrollo de marca)

Promocion (Tipo de mezcla promocional utilizada: descuentos, ofertas, etc.)

Fuerza de ventas (N° de agentes de ventas)

Ventas (% de ventas al contado, crédito o consignacion y Ventas totales en s/.)
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Consumo

Produccion

Post cosecha

El Biocomercio

Transformacion

Precio (Métodos para la determinacion de precios)

Servicio post venta (N° Tipos de servicios post venta)

Atencion de reclamos y sugerencias (N° de reclamos y sugerencias atendidas.)

Base de datos de clientes frecuentes (Cantidad de Clientes registrados)

Materias primas provenientes de areas con planes de manejo sostenible (en N°y %)
Areas de recoleccion de materias primas, identificadas y monitoreadas (en N° de
hectareas y %)

Materias primas con tasas de aprovechamiento menor a la tasa de regeneracion (en %)
Materias primas aprovechadas con practicas de conservacion de la biodiversidad (en
%0)

Generacion de empleo y mejora de calidad de vida en las comunidades proveedoras
(N° de empleos generados)

Inclusion de actores en la cadena productiva (N° de Productores organizados, N° de
comunidades nativas incluidas y N° de productores capacitados)

Programas de apoyo a las comunidades proveedoras en la implementacion de buenas
practicas agricolas (N° de programas)

Programas de impulso para la conservacion, estudios de impacto ambiental. (N° de
programas y N° de estudios de impacto)

Generacion de empleo y mejora de calidad de vida. (N° de empleos generados y % de
incremento de ingresos)

Seguridad laboral y condiciones de trabajo. (N° de contratos de trabajo formales)

Existencia de estandares de calidad. (N° y tipo de certificaciones de la calidad)
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Comercializacion

Consumo

Desarrollo del programa de Buenas Practicas de Manufactura (nivel de implementacion
en %)

Respeto a los derechos de propiedad intelectual, N° de registros del conocimiento
ancestral en INDECOPI

Existencia de mercados potenciales (N° de estudios de mercado realizados y N° de
mercados potenciales identificados)

Politicas para el desarrollo de productos (N° y tipo de politicas)

Prevencion de posibles impactos negativos que puedan afectar la seguridad del

consumidor final. ( N° de Métodos y Politicas de prevencion)
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2.4. Poblacion y Muestra

Poblacion

Lo constituy¢ la base de datos, el personal y los directivos del Laboratorio TAKIWASI.

Muestra

Se trabajé con toda la poblacion, es decir, el personal y los directivos del Laboratorio

Takiwasi, el cual se constituye en universo poblacional.

2.5. Técnicas e Instrumentos de Recoleccion de Datos

Tabla 1

Técnicas, instrumentos, alcance y fuentes de informacion

TECNICAS INSTRUMENTOS  ALCANCE FUENTES/
INFORMANTES
Analisis Guia de Evaluaciéon del Base de datos de
Documental documental. sistema de Laboratorios Takiwasi
comercializacion
Observacion Lista de Cotejo Evaluaciéon del nivel Planes de Trabajo de

Entrevista en Cuestionario

profundidad

Fichaje Fichas

Investigacion

de implementacion del
Biocomercio
Influencia de
Biocomercio en el
sistema de
comercializacion
Marco teorico

Marco conceptual

Antecedentes

Biocomercio - UNCTAD

Expertos, Directivos de

Laboratorios Takiwasi

Libros, internet,  tesis,

teorias, etc.

2.6. Métodos de Analisis y procesamiento de los datos
Se empled procedimientos estadisticos computarizados como Excel para procesar la

informacion. Se analizaron e interpretaron las tablas y figuras en funcién a la teoria

manejada en esta investigacion.
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2.7. Aspectos éticos:
El presente informe se basa en el respetd la propiedad Intelectual y el Derecho de

Confidencialidad de la Informacion. Se considera que el respeto al derecho de
confidencialidad de la informacidn, es parte fundamental para salvaguardar y agradecer la

apertura y el acceso a la informacion que el Laboratorio Takiwasi ha brindado.
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III. RESULTADOS
3.1 Sistema de comercializacion utilizado por el laboratorio de productos naturales -

Takiwasi (2008 — 2010)

Para el desarrollo del presente informe se elaboraron Tablas y Figuras, donde se
presenta informacion sobre la evolucion del Sistema de Comercializacion a través del
tiempo y que recoge datos que van desde un Sistema de Comercializacion Tradicional,
hasta la incorporacion de un modelo nuevo llamado Biocomercio, en el periodo 2008
—2014.

Estos resultados responden a los objetivos planteados, los mismos que se desarrollan

a continuacion:

3.1.1 Descripcion del sistema de comercializacion utilizado por el Laboratorio
Takiwasi, en el periodo 2008 — 2010.
A continuacion, se describe el sistema de comercializacion que fue utilizado por
el Laboratorio Takiwasi, en el periodo que se comprende entre el afio 2008 y 2010;
periodo en el cual se utilizé un sistema de comercializacion tradicional para los

productos derivados de plantas medicinales.

Los resultados obtenidos se exponen, clasificados por afio y por dimension de

estudio.
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Tabla 2
Sistema de comercializacion tradicional del Laboratorio Takiwasi. Periodo 2008 —

2010.

, , ANO
DIMENSION ITEM 2008 2009 2010

Produccion Meétodos de recepcion
de materias primas
Métodos de manejo de
materias primas
N° de Métodos de
almacenamiento de 0 0 1
materia prima
N° Métodos de control
de inventarios
Materias Primas
provenientes de areas
con planes de manejo
sostenible
Areas de recoleccion
de materias primas,
identificadas y
monitoreadas
Materias primas con
tasas de
aprovechamiento 75.00 % 76.00 % 88.24 %
menor a la tasa de
regeneracion
Materias primas
aprovechadas con
practicas de 75.00 % 76.00 % 88.24 %
conservacion de la
biodiversidad
Numero de empleos
generados en las 15 13 15
comunidades
Productores
organizados
Comunidades nativas
incluidas
Productores
capacitados

Post Cosecha N° de Métodos de
limpieza aplicados

64.53 % 86.18 % 62.26%

54.619 54.619 54.619
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N° de programas para

implementacion en 0 0 0
BPAR aplicados
N° de programas para
impulso a la 1 1 1
conservacion
N° de estudios de
. ! 1 1 1
impacto ambiental
Transformacion N° de horas/ hombre 2496 2496 2496
N° de horas/méquina 2496 2496 2496
N° de Métodos de
1 1 1
envasado
N° de Mantenimientos
. 1 1 1
de equipos
N° de Pruebas de
instalacion de equipos 1 1 1
N° de empleos
generados 5 6 5
s .
0 de incremento de 0.00% 4.76% 0.00%
ingresos
N° de contratos 4 5 5
formales
N° de certificaciones 0 0 |
de calidad
Nivel de
implementacion de 0.00% 0.00% 0.00%
BPMG (%)
Comercializacion vasl de rentabilidad 0.96 0.97 0.98
en (%)
N® de productos 6897 10749 9873
producidos
N° Tipos de envases
e 1 1 2
utilizados
N° de pedidos
atendidos 0 0 0
N° de pedidos 0 0 0
rechazados
N° de pedidos en 0 0 0
proceso
N° Total de Pedidos 0 0 0
N° de canales de
distribucion 1 2 3
Tipo de Mezcla
. 1 1 1
publicitaria
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N° de proyectos para

desarrollo de marca 8 8 8
N° de T}pos de mezcla 0 ) )
promocional
N° de agentes de 0 ) )
ventas
Ventas al contado (%) 0 83.35% 85.26%
Ventas al crédito (%) 0 16.65% 14.74%
Ventas en
consignacion (%) 0 0 0
Ventas Totales (S/.) 68642.99 131887.11 124895.34
N° de Métodos para
determinacion de 1 1 1
precios
Consumo N° de Tipos de
. 0 0 0
servicios post venta
N° de reclamos y
. . 0 0 0
sugerencias atendidas
Cal?tldad de clientes 0 76 128
registrados
N° de métodos y
o ., 0 1 1
politicas de prevencion
N° de canales de 1 1

atencion al consumidor

Fuente: Guia de analisis documental Laboratorio Takiwasi.

Analizando la tabla anterior, observamos que en el afio 2008:

Produccion: Del ano 2008, el Laboratorio Takiwasi no cuenta con registros que
demuestren de forma documentada, la existencia de métodos de recepcion de materias
primas, manejo, almacenamiento de materias primas y control de inventarios. La data
existente indica que solo el 64.53% de la materia prima utilizada por el Laboratorio
Takiwasi, provenia de areas con planes de manejo sostenible. La cantidad de areas que
se monitoreaban en este afio ascendian a 54.619 Has y solo el 75% de materias primas
consumidas por las actividades del laboratorio Takiwasi, tenian tasas de
aprovechamiento, menor a su tasa de regeneracion y que a la vez estas fueron
aprovechadas con précticas de conservacion de la biodiversidad. En este mismo afio, el
Laboratorio Takiwasi no tenia relacion con productores organizados, capacitados o que

se ha incluido a alguna comunidad nativa.
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Post Cosecha: En el ano 2008, el Laboratorio Takiwasi no impulsaba programas de
capacitacion de productores, en temas como BPAR (Buenas practicas agricolas y de
recoleccion) y los programas de impulso a la conservacion o estudios de impacto
ambiental, estaban ligadas solamente a las actividades de investigacion de nuevos

productos y para este aflo, solo se realizo un estudio.

Transformacion: En el afio 2008, el nimero de Horas/hombre, era el mismo que el de
horas/maquina utilizadas en el proceso de transformacion. El Laboratorio Takiwasi solo
contaba con un método de envasado (artesanal), con mantenimiento de equipos de una
vez por afio, con pocos empleos generados, sin variacion en el nivel de ingresos,
comparados con el nivel del afio anterior y no contaba con certificaciones de calidad o

implementacion de BPMG (Buenas practicas de manufactura y gestion).

Comercializacion: En el afio 2008, el nivel de rentabilidad que obtuvo el laboratorio
fue de 0.96, como resultado de evaluar los costos sobre las ventas totales de ese afio, con
6897 unidades de productos vendidos, contando con 8 marcas en el mercado. Sin
embargo, en este aflo, no existen registros de clientes, pedidos, informacion del tipo de

venta, promociones, etc.

Consumo: De este afio, no se encontrd data alguna, acerca de la cantidad de clientes,
politicas de prevencion de impactos negativos, canales de atencion al consumidor, entre

otros.
En el ano 2009, se observa:

Produccion: En el afio 2009, el tinico cambio significativo que se muestra, es que el
86.18% de las plantas que utilizaba el Laboratorio Takiwasi, provenia de areas que
contaban con planes de manejo sostenibles. En los demas aspectos, como productores
organizados, comunidades nativas, productores capacitados, entre otros, los indicadores

no sufrieron variacion alguna o en todo caso, su variacion no fue significativa.

Post Cosecha: En el ano 2009, los indicadores de la etapa post cosecha no sufrieron

ninguna variacion comparada con el afio anterior.
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Transformacion: En el proceso de transformacion, la tnica variacion significativa se
encontrd en el incremento del nivel de ingresos del personal correspondiente al area de
transformacion, el mismo que representd un 4.76% de incremento, comparado con el

ingreso promedio del afio anterior. Los demads indicadores se mantuvieron constantes.

Comercializacion: En el afio 2009, el nivel de rentabilidad que obtuvo el laboratorio
fue de 0.97, como resultado de evaluar los costos sobre las ventas totales de ese afio, con

10749 unidades de productos vendidos (3852 mas que en el afio anterior).

En este afio se ampliaron levemente los canales de distribucion (de 1 en 2008 a 2 en
2009), teniendo similar comportamiento las mezclas promocionales y los agentes de
ventas. 2009 es el primer afio del que se cuenta informacién del tipo de venta que realizo

el Laboratorio Takiwasi.

Consumo: El unico indicador que tuvo variacion, fue el registro de clientes. De los

demas indicadores, no se encontr6 data alguna.
En el afio 2010 se observa que:

Produccion: En el afio 2010, el Laboratorio Takiwasi comienza a registrar y establecer
métodos para recepcion, manejo y tratamiento en general de materias primas que utilizo,

asi como el control de sus inventarios.

El consumo de materias primas aprovechadas con practicas sostenibles y de
conservacion y de aquellas que tienen mayor tasa de regeneracion, alcanzd 88.24%
(12.24% mas que en el afio anterior), sin embargo, s6lo el 62.26% de ellas, provenian de
areas con planes de manejo sostenible (casi 24% menos que el afio anterior). En cuanto
a los demas indicadores, como contar con productores organizados, capacitados o

comunidades nativas incluidas en el proceso, seguian ausentes.

Post Cosecha: En el ano 2010, los indicadores de la etapa post cosecha no sufrieron

ninguna variacion comparada con el afio anterior.

Transformacion: Los indicadores del proceso de transformacion no sufrieron ninguna

variacion en el 2010.
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Comercializacion: En el afio 2010, el nivel de rentabilidad que obtuvo el laboratorio
fue de 0.98, como resultado de evaluar los costos sobre las ventas totales de ese afio, con

9873 unidades de productos vendidos (876 menos que en el afio anterior).

En este afo se ampliaron a 3, los canales de distribucion, mientras que los demas

indicadores se mantuvieron constantes.

Consumo: Al igual que el afio anterior, el unico indicador que tuvo variacion, fue el

registro de clientes. De los demads indicadores, no se encontr6 data alguna.

3.1.2 Descripcion del proceso de incorporacion del Laboratorio Takiwasi en el sistema
de Biocomercio durante el periodo 2011-2014.

El afio 2011, es el afo en el que el Laboratorio Takiwasi adopta un nuevo sistema de

comercializacion llamado Biocomercio. Los resultados de esta adopcion, se exponen a

continuacion, clasificados por afio y por dimension de estudio.
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Tabla 3

Biocomercio aplicado en el Laboratorio Takiwasi. Periodo 2011 - 2014

DIMENSION

ITEM

2011

Ao
2012 2013

2014

Produccion

Post Cosecha

Métodos de recepcion
de materias primas
M¢étodos de manejo de
materias primas

N° de Métodos de
almacenamiento de
materia prima

N° Métodos de
control de inventarios

Materias Primas
provenientes de areas
con planes de manejo
sostenible

Areas de recoleccion
de materias primas,
identificadas y
monitoreadas
Materias primas con
tasas de
aprovechamiento
menor a la tasa de
regeneracion
Materias primas
aprovechadas con
practicas de
conservacion de la
biodiversidad
Numero de empleos
generados en las
comunidades
Productores
organizados
Comunidades nativas
incluidas
Productores
capacitados

N° de Métodos de
limpieza aplicados

1

1

662.43

17299.379

82.61 %

91.30 %

28

105

1 1

1 1

589.371 1018.816

17299.379  17299.379

90.48 % 82.61 %

95.24 % 91.30 %

19 29

30 30

46 28

1216.152

17299.379

84.62 %

96.15 %

31

31

28
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N° de programas para

implementacion en 1 2 2 2
BPAR aplicados
N° de programas para
impulso a la 1 2 3 1
conservacion
N de estudlqs de 1 ) 3 1
impacto ambiental

Transformacion N° de horas/ hombre 2496 2496 3744 4992
N° de horas/maquina 2496 1872 1497.6 1248
N° de Métodos de

1 1 1 1

envasado
N° de Mantenimientos
de equipos 1 2 2 2
N° de Pruebas de
instalacion de equipos ) ) ) 3
N° de empleos 6 11 12 14
generados
5 )
7 de incremento de 4.55% 4.35% 0.00% 14.58%
ingresos
N° de contratos 6 9 10 14
formales
NF° de certificaciones
de calidad ! 2 2 3
Nivel de
implementacion de 0.00% 60.00% 80.00% 95.00%
BPMG (%)

Comercializacion Nivel de rentabilidad 0.98 0.99 0.98 0.98
en (%)
N de productos 13374 13840 15161 25315
producidos
N' Tlpos de envases 3 5 5 6
utilizados
N de pedidos 233 521 657 978
atendidos
N° de pedidos 0 ) 0 0
rechazados
N° de pedidos en 0 0 3 0
proceso
N° Total de Pedidos 233 523 660 978
N° de canales de
distribucién 6 7 8 8
TlpO. dg Mezcla ) 3 3 3
publicitaria
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Consumo

N° de proyectos para
desarrollo de marca
N° de Tipos de mezcla
promocional

N° de agentes de
ventas

Ventas al contado (%)
Ventas al crédito

(%)

Ventas en
consignacion (%)
Ventas Totales (S/.)
N° de Métodos para
determinacion de
precios

Ne° de Tipos de
servicios post venta
N° de reclamos y
sugerencias atendidas
Cantidad de clientes
registrados

N°de métodos y
politicas de
prevencion

N° de canales de
atencion al
consumidor

8

2

4
79.01%
14.22%

6.77%
197664.87

1

347

2

16

4

5
79.26%
11.75%

8.99%
232767.32

2

1786

18

4

6
75.35
12.34%

12.31%
332773.56

2

2342

20

5

8
82.94%
5.60%

11.46%
406692.5

2

3289

Interpretacion

En el afio 2011:

Fuente: Guia de analisis documental Laboratorio Takiwasi.
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Analizando la tabla anterior, observamos lo siguiente:

Produccion: En el afio 2011, el Laboratorio Takiwasi contintia con el registro de sus
métodos de recepcion, almacenamiento y demas actividades ligadas a produccion de la
misma forma que lo hizo en el afo anterior. El consumo de materias primas
aprovechadas con practicas sostenibles y de conservacion y de aquellas que tienen mayor
tasa de regeneracion, alcanzo 82.61% (6% menos que en el afo anterior), sin embargo,
mas de 91% de ellas, provenian de areas con planes de manejo sostenible (casi 30% mas

que el afio anterior). El numero de empleos, pasaron de 15 a 28 productores



consolidados, se extendieron capacitaciones a 105 productores de plantas y se incluyeron
en la cadena productiva a 5 comunidades nativas y 17299.397 hectdreas de areas de

recoleccion identificadas y monitoreadas.

Post Cosecha: En el afo 2011, el Laboratorio Takiwasi continué con los métodos
establecidos para el tratamiento post cosecha de materias primas. Sin embargo,
implementd un programa de BPAR en las comunidades nativas y realizé un estudio de

impacto ambiental en las mismas.

Transformacion: En 2011, el Laboratorio Takiwasi, utilizdo la misma cantidad de
horas/hombre y horas/maquina incrementando a 2 el nimero de pruebas de instalacion
(instalacion y reinstalacion), siendo el incremento del ingreso, de 4.55% en ese afio. En
2011, el Laboratorio ya contaba con productos certificados por DIGEMID (Direccion

General de Medicamentos y Drogas).

Comercializacion: En el afio 2011, el nivel de rentabilidad que obtuvo el laboratorio se
mantuvo en 0.98, con 13374 unidades de productos vendidos (3500 més que en el afio
anterior). Registraron 233 pedidos atendidos y se ampliaron a 6, los canales de
distribuciéon y el método de determinacion de precios utilizado, fue un resultante del

analisis de costos de produccion.

Consumo: En 2011 se implementd un tipo de servicio post venta, aplicando una politica
de prevencion de posibles impactos negativos de sus productos, con un incremento de

347 clientes registrados en una base de datos y dos canales de atencion al consumidor.
En el afio 2012:

Produccion: En el afio 2012, el Laboratorio Takiwasi continia con el registro de sus
métodos de recepcion, almacenamiento y demas actividades ligadas a produccion de la
misma forma que lo hizo en el afio anterior. El consumo de materias primas
aprovechadas con practicas sostenibles y de conservacion y de aquellas que tienen mayor
tasa de regeneracion, alcanzo6 90.48% (8% mas que en el afio anterior), y mas de 95% de
ellas, provenian de 4reas con planes de manejo sostenible (casi 5% mas que el afio

anterior). Se registraron 30 productores consolidados, de 6 comunidades nativas y

45



continud monitoreando las 17299.397 hectareas de areas de recoleccidon identificadas en

el afio anterior.

Post Cosecha: En el afio 2012, el Laboratorio Takiwasi continué con los métodos
establecidos para el tratamiento post cosecha de materias primas, e implementd dos
programas de BPAR en las comunidades nativas y dos estudios de impacto ambiental e

impulso para la conservacion de los bosques y el medio ambiente.

Transformacion: En 2012, el Laboratorio Takiwasi, utilizd6 la misma cantidad de
horas/hombre que el ano anterior, mas, el nimero de horas/méaquina descendi6 25%
respecto al afio anterior. Los empleos generados en este afio, ascienden a 11 (5 mas que
el aflo anterior) de forma estable, siendo el incremento del ingreso, de 4.55% para este
ano. En 2012, el Laboratorio obtiene la certificacion BPMG (Buenas practicas de
manufactura y gestion) que sumado a la certificacion DIGEMID, reforz6 su imagen y la
confiabilidad de sus productos. Para este afio, el Laboratorio Takiwasi alcanzé un 60%

de implementaciéon de BPMG.

Comercializacion: En el afio 2012, el nivel de rentabilidad que obtuvo el laboratorio se
mantuvo en 0.99, con 13840unidades de productos vendidos (mas de 500 unidades
vendidas respecto al afio anterior). Registraron 523 pedidos atendidos y se ampliaron a
7, los canales de distribucion. Se desarrollaron 8 proyectos de marca que se consolidaron
a finales de ese afno, sumando 16 marcas para sus productos comercializados. Adicional
al método de determinacion de precios utilizado en el afo anterior, se desarrolldo una
politica de determinacion de precios que se enfocaba en reconocer el valor del tiempo,
la mano de obra y la tierra utilizados en la etapa de produccion y recoleccion. Una forma

de costear, con responsabilidad social.

Consumo: En 2012 se implementaron tres canales de atencion al consumidor y se sumo
el método BPMG a las politicas de prevencion de impactos negativos de sus productos.
Asi mismo, su base de datos registro a 1786 clientes (mas de 1400, respecto al afio

anterior).
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En el afio 2013:

Produccion: En el ano 2013, el Laboratorio Takiwasi las variaciones mas importantes
se registran en la cantidad de materias primas provenientes de areas de conservacion, las
que ascienden a 10198.8 kg. de materias primas (casi 500 kg. mas que en el afio anterior).
Sin embargo, solo el 82 % del total de materias primas consumidas por el Laboratorio,
fueron recursos con tasas de regeneracion mayor a su tasa de aprovechamiento. Para este
afio, se sumaron 2 comunidades nativas mds, a la cadena productiva de plantas

medicinales, alcanzando un total de 8 comunidades incluidas.

Post Cosecha: En el afio 2013, el Laboratorio Takiwasi impuls6 un programa mas en la
implementacion de BPAR en las comunidades nativas y tres estudios de impacto
ambiental e impulso para la conservacion de los bosques y el medio ambiente en estas

comunidades nativas.

Transformacion: En 2013, el Laboratorio Takiwasi, el nimero de horas/hombre se
incremento6 en 50% respecto al afio anterior, mientras que el nimero de horas/maquina
volvio a descender 25% respecto al afo anterior. Los empleos generados en este afio,
ascienden a 12 (Imas que el afno anterior) de forma estable, mas, el nivel de ingreso se
mantuvo para este afio. En 2013, el Laboratorio mantuvo sus certificaciones alcanzando

un 80% de implementacion de BPMG.

Comercializacion: En el afio 2013, el nivel de rentabilidad que obtuvo el laboratorio se
descendid a 0.98 (0.01 menos que el afio anterior), con 15161unidades de productos
vendidos (mas de 1500 unidades vendidas respecto al afio anterior). Registraron
657pedidos atendidos y se ampliaron a 8, los canales de distribucion. Se desarrollaron 2
proyectos de marca que se consolidaron a finales de ese afio, sumando 18 marcas para
sus productos comercializados. Consecuente con el afio anterior, en 2013 se mantuvo las

politicas de determinacion de precios.

Consumo: En 2013 se mantuvieron los canales de atencion al consumidor y las politicas
de prevencion de impactos negativos de sus productos. Su base de datos registro a 2342

clientes (mas de 550, respecto al afio anterior).
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En el afio 2014:

Produccion: En el ano 2014, el Laboratorio Takiwasi las variaciones mas importantes
se registran en la cantidad de materias primas provenientes de areas de conservacion, las
que ascienden a 1216.15 kg. de materias primas (casi 200 kg. mas que en el afio anterior).
El 84% del total de materias primas consumidas por el Laboratorio, fueron recursos con
tasas de regeneracion mayor a su tasa de aprovechamiento y el 96.15% de estas fueron
aprovechadas mediante practicas de conservacion de biodiversidad. Para este afo, se
consolidaron 31 productores de plantas medicinales de las 8 comunidades nativas

incluidas en el proceso en el afio anterior.

Post Cosecha: En el afio 2014, el Laboratorio Takiwasi impulsé solo un programa de
implementacion de BPAR en las comunidades nativas y con ¢l, un estudio de impacto
ambiental e impulso para la conservacion de los bosques y el medio ambiente en estas

comunidades nativas.

Transformacion: En 2014, el Laboratorio Takiwasi, el nimero de horas/hombre
nuevamente se incrementd en 50% respecto al afio anterior, mientras que el numero de
horas/maquina volvio a descender 25% respecto al afio anterior. Estas variaciones se
deben a la optimizacion del uso de los equipos y al impulso hacia la recuperacion de
métodos tradicionales en el uso de las plantas medicinales. Los empleos generados en
este aflo, ascienden a 14 (2 mas que el afio anterior) de forma estable, mas, el nivel de
ingreso se increment6 en mas de 14% y adicional a las certificaciones de calidad, en este
afio obtuvieron la certificacion DIGESA para sus productos. Asi mismo, el nivel de
implementacion de BPMG para el 2014, alcanz6 un 95% de implementacion, con lo que

esperan implementarse completamente para el afio siguiente.

Comercializacion: En el afio 2013, el nivel de rentabilidad que obtuvo el laboratorio se
mantiene 0.98, con 25315unidades de productos vendidos (mas de 10000 unidades
vendidas respecto al afio anterior). Registraron 978 pedidos atendidos y se desarrollaron
2 proyectos de marca mas, que se consolidaron a finales de ese afo, haciendo un total
de20 marcas para sus productos comercializados. Consecuente con los afios anteriores,

en 2014 mantuvo las politicas de determinacion de precios.
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Consumo: En 2014 se incrementaron a 5 los canales de atencion al consumidor y se
implementd una politica mas para la prevencion de impactos negativos de sus productos.

Su base de datos registrd a 3289 clientes (casil000 mas, respecto al afio anterior).

3.1.3 Establecimiento de un cuadro comparativo de resultados, en el periodo 2008 — 2014,
en el que el Laboratorio Takiwasi evolucioné del sistema tradicional de
comercializacion de productos derivados de plantas medicinales hacia el sistema
de Biocomercio.

En el cuadro siguiente, se establece un cuadro comparativo que recoge las variaciones en
los indicadores de todos los afios del periodo estudiado. El objetivo de este cuadro es
mostrar de forma continua las variaciones que pudieran haberse dado en este tiempo y de
esta forma describir el proceso evolutivo que sufri6 el Laboratorio Takiwasi al pasar de

un sistema tradicional de comercializacion, a un nuevo sistema llamado Biocomercio.
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Tabla 4

Cuadro comparativo del sistema de comercializacion utilizado por el Laboratorio Takiwasi en el periodo 2008 — 2014.

DIMENSION

ITEM

Sistema de comercializacion
tradicional
2008 2009 2010

2011

Biocomercio

2012

2013

2014

Produccion

Métodos de
recepcion de
materias primas
Me¢étodos de
manejo de
materias primas
N° de Métodos
de
almacenamiento
de materia prima
N° Métodos de
control de
inventarios
Materias Primas
provenientes de
areas con planes
de manejo
sostenible
Areas de
recoleccion de
materias primas,
identificadas y
monitoreadas
Materias primas
con tasas de
aprovechamient

0 0 1

64.53 86.18 62.26

54.619 54.619 54.619

75.00 % 76.00 % 88.24 %

662.43

17299.379

82.61 %

1

589.371

17299.379

90.48 %

1

1018.816

17299.379

82.61 %

1216.152

17299.379

84.62 %
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Post Cosecha

o menor a la tasa
de regeneracion
Materias primas
aprovechadas
con practicas de
conservacion de
la biodiversidad
Numero de
empleos
generados en las
comunidades
Productores
organizados
Comunidades
nativas incluidas
Productores
capacitados

N° de Métodos
de limpieza
aplicados

N° de programas
para
implementacion
en BPAR
aplicados

N° de programas
para impulso a la
conservacion

N° de estudios
de impacto
ambiental

75.00 %

15

76.00 %

13

88.24 %

15

91.30 %

28

105

95.24 %

19

30

46

91.30 %

29

30

28

96.15 %

31

31

28
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Transformacion

Comercializacion

N° de horas/
hombre

N° de
horas/méquina
N° de Métodos
de envasado

N° de
Mantenimientos
de equipos

N° de Pruebas de
instalacion de
equipos

N° de empleos
generados

% de incremento
de ingresos

N° de contratos
formales

N° de
certificaciones de
calidad

Nivel de
implementacion
de BPMG en
(%)

Nivel de
rentabilidad en
(%)

N° de productos
producidos

2496

2496

0.00%

0.96

6897

2496

2496

6

4.76%

5

0.00%

0.97

10749

2496

2496

0.00%

0.98

9873

2496

2496

0.00%

0.98

13374

2496

1872

11

4.35%

60.00%

0.99

13840

3744

1497.6

12

0.00%

10

80.00%

0.98

15161

4992

1248

14

14.58%

14

95.00%

0.98

25315
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N° Tipos de
envases
utilizados

N° de pedidos
atendidos

N° de pedidos
rechazados

N° de pedidos
en proceso

N° Total de
Pedidos

N° de canales de
distribucion
Tipo de Mezcla
publicitaria

N° de proyectos
para desarrollo
de marca

N° de Tipos de
mezcla
promocional

N° de agentes de
ventas

Ventas al
contado

(%)

Ventas al crédito
(%)

Ventas en
consignacion (%)
Ventas Totales
(S/.)

83.35%

16.65%

0%

131887.11

85.26%

14.74%

0%

124895.34

233

79.01%

14.22%

6.77%
197664.87

521

16

79.26%

11.75%

8.99%
232767.32

657

18

75.35

12.34%

12.31%
332773.56

978

20

82.94%

5.60%

11.46%
406692.5




Consumo

N° de Métodos
para
determinacion de
precios

N° de Tipos de
servicios post
venta

N° de reclamos y
sugerencias
atendidas
Cantidad de
clientes
registrados

N° de métodos y
politicas de
prevencion

N° de canales de
atencion al
consumidor

0

76

128

347

1786

2342

3289

Fuente: Guia de analisis documental Laboratorio Takiwasi.
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Interpretacion:

Analizando el cuadro anterior observamos que existen indicadores con variaciones
importantes, las mismas que describo clasificdndolos en las dimensiones del sistema de
comercializacion:

Produccion: El porcentaje de materias primas aprovechadas, que cuentan con tasas de
aprovechamiento menor a su tasa de regeneracion, fueron priorizadas, pasando de 75%
en 2008 (en el marco del sistema de comercializacion tradicional) a mas del 84% en
2014, con la aplicacién de Biocomercio.

El porcentaje de materias primas aprovechas con practicas de conservacion de la
biodiversidad, pas6 de 75% en 2008 a mas de 96% en 2014.

El nimero de empleos generados en las comunidades, pas6 de 15 productores a 31
productores ahora consolidados, incluyendo a 8§ comunidades nativas para el afio 2014,
comunidades que no se encontraban incluidas en la cadena productiva de plantas

medicinales en 2008.

Post cosecha: Para el afio 2014, el Laboratorio llegd6 a impulsar 7 programas de
implementacion de BPAR de plantas medicinales en las comunidades proveedoras,
desde el ano 2011 y 10 estudios de impacto ambiental y programas de impulso a la

conservacion desde 2008, con énfasis a partir del afio 2011.

Transformacion: Para el afo 2014, la cantidad de horas/hombre se incrementd en
100% respecto al afio 2008, mientras que la optimizacién y nuevos procesos, facultd el
uso de solo el 50% de los equipos que se requerian en 2008, para la elaboracion de sus
productos. Los mantenimientos de equipos, asi como las pruebas de instalacion y
reinstalacion se incrementaron en frecuencia a través de los afios de estudio.

La generacion de empleos fue notoria, pasando de 4 empleos formales del aio 2008, a
14 en el ano 2014.En este periodo, el laboratorio Takiwasi, obtuvo tres certificaciones
de calidad para sus productos.

A partir de la implementacion del Biocomercio en 2011, el Laboratorio Takiwasi
comenzé la implementacion de buenas practicas de manufactura y gestion (BPMG) las

que para el afio 2014, lograron una implementacion de 95%.
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Comercializacion: A través de los afios de estudio, el Laboratorio Takiwasi, mantuvo
una rentabilidad alta, al comparar las ventas, ante los costos de produccion por afo. El
numero de productos vendidos se incrementd de 6897 unidades en 2008 a 25315
unidades vendidas en 2014 (mas de tres veces lo vendido en el afio de inicio del estudio).
Se elaboraron proyecto para el desarrollo de marcas, las mismas que se implementaron
afio a afio, pasando de 8 marcas en el afio 2008 a 20 marcas en el afio 2014. Al método
para la determinacion de precios utilizados en el afio de inicio del estudio, se le adicion6
el coste del tiempo, la mano de obra, el costo de la tierra y los conocimientos asociados
al uso de las plantas medicinales provenientes de las comunidades proveedoras, tras la

adopcion del Biocomercio, como légica de produccion y comercializacion responsable.

Consumo: En esta dimension, observamos que los canales de atencion al cliente se han
incrementado a lo largo del periodo en estudio, al igual que el nimero de clientes en la
base de datos del Laboratorio Takiwasi.

Sin embargo, el indicador que obtiene mayor significancia, es el que mide la cantidad
de métodos o politicas de prevencion de posibles impactos negativos de sus productos,
los que se incrementaron a partir del afno 2009, contdndose actualmente con 3 politicas

de prevencion.
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Produccion:
Tabla 5

Recepcion y Manejo de materias primas (Métodos de recepcion y manejo)

Sistema de comercializacion

BIOCOMERCIO
i Tradicional
ITEM
2008 2009 2010 2011 2012 2013 2014
N° N° Ne° Ne° N° Ne° Ne°
M¢étodos
de 0 0 1 1 1 1 1
recepcion
M¢étodos
0 0 1 1 1 1 1

de manejo

Fuente: Tabla de calculo de beneficiarios — Laboratorio Takiwasi 2015.

Recepcion de materia prima
1.2

11 11 11 11 11

1
0.8
0.6 B Métodos de recepcion
04 B Métodos de manejo
0.2

00 00
0

2008 2009 2010 2011 2012 2013 2014

Figura 2. Recepcion y Manejo de materias primas.

Fuente: Tabla de calculo de beneficiarios — Laboratorio Takiwasi 2015.

Interpretacion
En el andlisis a la tabla y figura anterior, observamos que los métodos de recepcion de Materias
Primas y los métodos y procedimientos de manejo de las mismas, se efectuan de la misma forma

y en unidad de métodos.

57



Tabla 6

Almacenamiento de Materias Primas (Métodos de almacenamiento)

Sistema de comercializacion

, BIOCOMERCIO
ITEM Tradicional
2008 2009 2010 2011 2012 2013
N° de Métodos
de 0 0 1 1 1 1
almacenamiento

2014

Fuente: Tabla de calculo de beneficiarios — Laboratorio Takiwasi 2015.

N° de Métodos de almacenamiento

1.2

2008 2009 2010 2011 2012 2013 2014

almacenamiento

1 1 1 1 1

1
0.8
0.6 B N° de Métodos de
0.4
0.2

0 0
0

Figura 3. Almacenamiento de Materias Primas.

Fuente: Tabla de calculo de beneficiarios — Laboratorio Takiwasi 2015.

Interpretacion

Segun la tabla 6 y figura N° 3, el nimero de métodos se mantiene desde en 1 desde el afio

2010. De los aflos anteriores, no se encontro informacion.
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Tabla 7

Control de inventarios (N° de Materias primas en Stock)

Sistema de comercializacion

ITEM Tradicional BIOCOMERCIO

2008 2009 2010 2011 2012 2013 2014
N°
Métodos
de control 0 0 1 1 1 1 1
de
inventarios

Fuente: Tabla de calculo de beneficiarios — Laboratorio Takiwasi 2015.

N° Métodos de control de inventarios
1.2

2008 2009 2010 2011 2012 2013 2014

1 1 1 1 1

1
0.8
0.6 B N° Métodos de control de

inventarios
0.4
0.2
0 0
0

Figura 4. Control de inventarios (N° de Materias primas en Stock).
Fuente: Tabla de célculo de beneficiarios — Laboratorio Takiwasi 2015.

Interpretacion

De acuerdo con la tabla 7 y figura N° 4, el nimero de métodos se mantiene desde en 1 desde el

afio 2010. De los anos anteriores, no se encontr6 informacion.
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Tabla 8

Materias primas provenientes de dreas con planes de manejo sostenible (en Kg. y %)

Sistema de comercializacion Tradicional BIOCOMERCIO
ITEM 2008 2009 2010 2011 2012 2013 2014

Kg. % Kg. % Kg. % Kg. % Kg. % Kg. % Kg. %
Materias Primas

525.6 731.6 386.9 662.4 589.3 1018. 1216.
provenientes de areas

' 96 64.53 98 86.18 94 62.26 3 85.06 71 7792 816  87.21 152 93.70
con planes de manejo
sostenible
Total de materias
. . 814.6 849.0 100 621.5 100 7788 100 756.3 100 1168. 100 1297. 100
primas utilizadas en el 100 %
58 % 66 % 14 % 7 % 25 % 985 %

Laboratorio

Fuente: Tabla de calculo de beneficiarios — Laboratorio Takiwasi 2015.
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Materias primas provenientes de areas con planes de manejo

1297.985
1168.25 16.15

814.683

2008

18.82
849.058
1.70 778.814  756.37 = Total de materias primas utilizadas en el
621.566 243 9.37 Laboratorio
5.70 :
6.99 B Materias Primas provenientes de areas
) con planes de manejo sostenible

2009 2010 2011 2012 2013 2014

Figura 5. Materias primas provenientes de dareas con planes de manejo sostenible.

Fuente: Tabla de calculo de beneficiarios — Laboratorio Takiwasi 2015.

Interpretacion

Segun la tabla y figura anteriores, la cantidad de materias primas provenientes de areas con planes de manejo sostenible, para
el afio 2008, diferia en 289 kg correspondientes a hojas, tallos y raices, por lo que mas del 35% de materia prima utilizada en
ese momento por el Laboratorio Takiwasi, correspondia a Materias primas provenientes de areas sin ningun tipo de manejo,
materias primas consideradas de recoleccion silvestre y depredacion del bosque. Para el afio 2009, esta diferencia se reduce a
casi 14% y para el 2010 la diferencia bordea el 38 % de materia prima proveniente de areas no conservadas. Estas diferencias
en volumen asisten a que la cantidad de materia prima requerida por el Laboratorio Takiwasi para su produccion. En el afio

2011, esta diferencia fue algo menor al 15 %, incrementandose a 22 % para el afio 2012, afio en que se va consolidando el

Biocomercio como logica de produccion.
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Para los afios siguientes, esta diferencia se redujo considerablemente, en 2013 lleg6 a
12.8% mientras que en 2014 se redujo a poco mas de 6 %, lo que implica que mas del
93 % de materias primas que utiliza el Laboratorio Takiwasi actualmente, proviene de

areas que cuentan con planes de manejo y planes de conservacion de los bosques.

Tabla 9

Areas de recoleccion de materias primas, identificadas y monitoreadas (N° de hectareas)

Sistema de comercializacion

) BIOCOMERCIO
ITEM Tradicional
2008 2009 2010 2011 2012 2013 2014
Areas de recoleccion
17299.37 17299.37 17299.37
de materias primas, 17299.379

. . 54.619  54.619 54.619 9 9 9
identificadas y

monitoreadas

Fuente: Tabla de calculo de beneficiarios — Laboratorio Takiwasi 2015.

Areas de recoleccién de materias primas,
identificadas y monitoreadas (N° de
hectareas)

3500.00
2910.62

3000.00
2500.00 -
2000.00 — Areas de recoleccion de
1500.00 — materias primas, identificadas y
1000.00 . | monitoreadas (N° de hectareas)
500.00 516y 167 SaSr SIEr W W

0.00 : : : : : : .

2008 2009 2010 2011 2012 2013 2014

Figura 6. Areas de recoleccion de materias primas, identificadas y monitoreadas.

Fuente: Tabla de calculo de beneficiarios — Laboratorio Takiwasi 2015.
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Interpretacion

Segun la tabla y figura anteriores, las areas de recoleccion de donde provienen las materias
primas que utiliza el Laboratorio Takiwasi, son identificadas y monitoreadas, incrementandose
estas actividades a través del tiempo. Para el afio de inicio del presente analisis (2008) la
cantidad de areas identificadas y monitoreadas solo ascendian a 54 hectareas de bosque. El area
identificada representa al terreno que posee el Centro Takiwasi. Para el afo 2012, la cantidad
de areas identificadas y monitoreadas, se incrementaron a 554 hectareas y para el afio 2014, a

2910 hectareas.

Tabla 10

Materias primas con tasas de aprovechamiento menor a la tasa de regeneracion (en %)

Sistema de

i comercializacion BIOCOMERCIO
ITEM
Tradicional

2008 2009 2010 2011 2012 2013 2014

Materias primas con tasas

de aprovechamiento 75.00 76.00 88.24 82.61 90.48 82.61 84.62
menor a la tasa de % % % % % % %
regeneracion

Fuente: Cuadro de proveedores de materias primas — Laboratorio Takiwasi 2015.

Materias primas con tasas de aprovechamiento

100.00% menor a la taga de regeneracion (en %)
' 88287 00 61% _ 82.61%84.62%

80.00% 75.00% 76.00%
60.00%
40.00% B Materias prlma§ con tasas
de aprovechamiento...
20.00%
0.00%

2008 2009 2010 2011 2012 2013 2014

Figura 7. Materias primas con tasas de aprovechamiento menor a la tasa de regeneracion.

Fuente: Cuadro de proveedores de materias primas — Laboratorio Takiwasi 2015.
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Interpretacion

Segun la tabla y figura anteriores, las materias primas utilizadas corresponden en gran mayoria
a recursos que poseen una tasa de regeneracion mayor a su tasa de aprovechamiento, con lo que
el Laboratorio Takiwasi garantiza que no se amenace ni ponga en riesgo a las especies del
bosque y se asegure su existencia perenne.

En los afios de analisis se puede apreciar que las materias primas (hojas, tallos, raices y savia)
que el Laboratorio Takiwasi utiliza, son especies que poseen un tiempo de regeneracion menor
a otras especies, ya que, en su mayoria, son plantas arbustivas o herbaceas que en poco tiempo
se encuentran aptas para su recoleccion y aprovechamiento. Las especies de mayor riesgo, son

aquellas de requieren de muchos afios para su aprovechamiento, como es el caso de Copaiba.

Tabla 11

Materias primas aprovechadas con prdcticas de conservacion de la biodiversidad (en %)

Sistema de comercializacion

BIOCOMERCIO
i Tradicional
ITEM
2008 2009 2010 2011 2012 2013 2014
(%) (%) (%) (%) (%) (%) (%0)
Materias primas
aprovechadas con practicas
75.00% 76.00% 88.24% 9130% 9524% 91.30% 96.15%

de conservacion de la

biodiversidad

Fuente: Cuadro de proveedores de materias primas — Laboratorio Takiwasi 2015.
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Materias primas aprovechadas con
practicas de conservacion de la

biodiversidad
120.00%
95.24% 96.15%
100.00% 88.24 O01 309 %91 309 0
80.00% _75:00%76.00%
B Materias primas
60.00% - aprovechadas con practicas
40.00% - de conservacion de la
o biodiversidad
20.00% -
0.00% -

2008 2009 2010 2011 2012 2013 2014

Figura 8: Materias primas aprovechadas con practicas de conservacion de la biodiversidad.

Fuente: Cuadro de proveedores de materias primas — Laboratorio Takiwasi 2015.

Interpretacion

Segun la tabla 11 y figura N° 8, las materias primas utilizadas en el Laboratorio Takiwasi son
materias primas aprovechadas en forma mayoritaria aplicando practicas de conservacion de la
Biodiversidad, respetando, valorando, conservando y poniendo en valor al bosque. Para el afio
2008, solo el 75 % de las materias primas fueron aprovechadas con practicas de conservacion

y al afio 2014, mas del 96% de éstas, fueron aprovechadas con las mismas practicas.
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Tabla 12

Generacion de empleo y mejora de calidad de vida en las comunidades proveedoras (N° de

familias beneficiadas)

Sistema de comercializacion

i BIOCOMERCIO
ITEM Tradicional
2008 2009 2010 2011 2012 2013 2014
Numero de empleos
generados en las 15 13 15 28 19 29 31

comunidades

Fuente: Tabla de calculo de beneficiarios — Laboratorio Takiwasi 2015.

Numero de empleos directos generados

en las comunidades

35
30

28 29 o1
25
19

20 15 15 B Ndimero de empleos
15 - 13 generados en las
10 comunidades

5

0 ' T T T T T T

2008 2009 2010 2011 2012 2013 2014

Figura 9. Generacion de empleo y mejora de calidad de vida en las comunidades
proveedoras.

Fuente: Tabla de calculo de beneficiarios — Laboratorio Takiwasi 2015.

Interpretacion: Segun la tabla y figura anteriores, se muestran los empleos generados de forma
directa en las comunidades de las que el Laboratorio Takiwasi se abastece. En el afio 2008, 15
personas estuvieron involucradas en las actividades de abastecimiento de materia prima, 13 en
2009 y 15 en 2010. Sin embargo, a partir del afio 2011, esta cifra alcanz6 casi el doble de los

afios anteriores y para el afio 2014, esta cifra se consolido.
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Tabla 13
Inclusion de actores en la cadena productiva (N° de Productores organizados, N° de

comunidades nativas incluidas y N° de Productores capacitados)

Sistema de comercializacion

BIOCOMERCIO
iTEM Tradicional
2008 2009 2010 2011 2012 2013 2014

Productores organizados 0 0 0 0 30 30 31
Comunidades nativas

) ) 0 0 0 4 6 8 8
incluidas

Productores capacitados 0 0 0 105 46 28 28

Fuente: Tabla de calculo de beneficiarios — Laboratorio Takiwasi 2015.

Inclusién de actores en la cadena productiva
120

105
100

80

B Productores organizados

60 76 . . . .
m Comunidades nativas incluidas

40

30 30 30 31 31
20 7 —
000 000 o000 O
0 -

2008 2009 2010 2011 2012 2013 2014

Productores capacitados

Figura 10. Inclusion de actores en la cadena productiva.

Fuente: Tabla de calculo de beneficiarios — Laboratorio Takiwasi 2015.

Interpretacion

Segun la tabla y figura anteriores, el Laboratorio Takiwasi no contaba con productores
organizados hasta el afio 2012, en el que se registraron 30 productores organizados, no sufriendo
variacion significativa al afio 2014. Se aprecia que el afio 2011, el Laboratorio Takiwasi

capacitd a mas de 100 productores de plantas medicinales y en los afios siguientes, hasta 2014,
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esta cantidad se mantuvo cercana a 30 productores. En cuanto a comunidades nativas incluidas

en la cadena de valor, estas se incrementaron de 4 en 2011 a 8 en 2014.

Tabla 14

Meétodos de Limpieza y Seleccion de materias primas (N° de Métodos utilizados)

Sistema de comercializacion

ITEM Tradicional BIOCOMERCIO
2008 2009 2010 2011 2012 2013 2014
N° de
Métodos 1 1 1 1 1 1 1
aplicados

Fuente: Tabla de calculo de beneficiarios — Laboratorio Takiwasi 2015.

N° de Métodos aplicados

1.2

1 1 1 1 1 1 1

1 -
0.8
0.6 i .

B N° de Métodos aplicados

0.4
0.2

0 1 T T T T T T

2008 2009 2010 2011 2012 2013 2014

l

Figura 11. Métodos de Limpieza y Seleccion de materias primas.

Fuente: Tabla de calculo de beneficiarios — Laboratorio Takiwasi 2015.

Interpretacion

De acuerdo con la tabla 14 y figura N° 11, El nimero de métodos aplicados para la limpieza y

seleccion de materias primas recepcionadas se mantiene.
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Tabla 15
Programas de apoyo a las comunidades proveedoras en la implementacion de buenas

practicas agricolas (N° de programas)

Sistema de comercializacion

) BIOCOMERCIO
ITEM Tradicional
2008 2009 2010 2011 2012 2013 2014
N° de
Programas 0 0 0 1 2 2 2
aplicados

Fuente: Tabla de calculo de beneficiarios — Laboratorio Takiwasi 2015.

N° de Programas aplicados

2.5

2 2 2
2
1.5
1 1 B N° de Programas aplicados
0.5
0 0 0
0 T T T T T

2008 2009 2010 2011 2012 2013 2014

Figura 12. Programas de apoyo a las comunidades proveedoras en la implementacion de

buenas practicas agricolas (N° de programas)

Fuente: Tabla de calculo de beneficiarios — Laboratorio Takiwasi 2015.

Interpretacion

Segun lo analizado en la tabla 15 y figura N° 12, no se aplicaron programas de apoyo a las
comunidades proveedoras, hasta el afio 2011. A partir del afio 2012, estas capacitaciones se

realizaron a razén de 2 programas por cada afo.
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Tabla 16

Programas de impulso para la conservacion, estudios de impacto ambiental. (N° de

programas y N° de estudios de impacto)

Sistema de comercializacion

, BIOCOMERCIO
ITEM Tradicional
2008 2009 2010 2011 2012 2013 2014

N° de
programas 1 1 1 1 2 3 1
aplicados
N° de
estudios 1 1 1 1 2 3 1
de impacto

Fuente: Tabla de calculo de beneficiarios — Laboratorio Takiwasi 2015.

3.5

Impulso a la conservacion

2.5

15

0.5

2008 2009 2010 2011 2012

2014

B N° de programas aplicados

B N° de estudios de impacto

Figura 13. Programas de impulso para la conservacion, estudios de impacto ambiental

Fuente: Tabla de calculo de beneficiarios — Laboratorio Takiwasi 2015.
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Interpretacion

De acuerdo con la tabla 16 y figura N° 13, el nimero de programas de impulso a la conservacion

y estudios de impacto ambiental se realizaron a razén de 1 por afio desde el 2008 hasta el 2011,

incrementandose este en los afios siguientes (2012 y 2013) y de 1 para el 2014.

Transformacion:

Tabla 17

Magquinado (N° horas/hombre y N° de horas/maquina utilizados en el proceso)

Sistema de comercializacion

, BIOCOMERCIO
ITEM Tradicional

2008 2009 2010 2011 2012 2013 2014
N° de

2496 2496 2496 2496 2496 3744 4992
horas/hombre
N° de

2496 2496 2496 2496 1872 1497.6 1248
horas/maquina

Fuente: Tabla de célculo de beneficiarios — Laboratorio Takiwasi 2015.
Maquinado
6000
4992

5000
4000
3000 B N° de horas/hombre

2000

1000

B N° de horas/maquina

0
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2014

Figura 14. Maquinado (N° horas/hombre y N° de horas/maquina utilizados en el proceso).

Fuente: Tabla de calculo de beneficiarios — Laboratorio Takiwasi 2015.
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Interpretacion

En la tabla y figura precedentes, se encuentra que el nimero de horas’/hombre y horas/maquina,
mantienen la misma cantidad de horas entre el 2008 y 2011, y que esta comparacion se aleja a
partir del 2012, teniendo como resultado al afio 2014 que la cantidad de horas hombre se ha
duplicado y la cantidad de horas maquina ha disminuido a la mitad de la registrada en el afio

2011.
Tabla 18

Envasado (Métodos de envasado)

Sistema de comercializacion

i BIOCOMERCIO
ITEM Tradicional
2008 2009 2010 2011 2012 2013 2014
N° de
Métodos de 1 1 1 1 1 1 1
envasado

Fuente: Tabla de calculo de beneficiarios — Laboratorio Takiwasi 2015.

N° de Métodos de envasado
1.2

1 1 1 1 1 1 1

1 .
0.8
0.6 i

B N° de Métodos de envasado

0.4
0.2

O = T T T T T T

2008 2009 2010 2011 2012 2013 2014

Figura 15. Métodos de envasado

Fuente: Tabla de calculo de beneficiarios — Laboratorio Takiwasi 2015.
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Interpretacion

En la tabla y figura anteriores, se aprecia que el nimero de métodos de envasado se

mantiene desde el 2008 hasta el afio 2014.

Tabla 19

Mantenimiento de equipos (N° de mantenimientos de equipos por ario)

Sistema de comercializacion
Aplicacion de BIOCOMERCIO

ITEM Tradicional
2008 2009 2010 2011 2012 2013 2014
N° de
o 1 1 1 1 2 2 2
Mantenimientos

Fuente: Tabla de calculo de beneficiarios — Laboratorio Takiwasi 2015.

N° de Mantenimientos
2.5

2 2 2
1.5
1 1 1 1 B N° de Mantenimientos
1 .
0 n T T T T T T

2008 2009 2010 2011 2012 2013 2014

Figura 16. Mantenimiento de equipos.

Fuente: Tabla de calculo de beneficiarios — Laboratorio Takiwasi 2015.
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Interpretacion

En la tabla 19 y figura N° 16, se aprecia que el nimero de mantenimientos que se realizaban a
los equipos utilizados en el Laboratorio Takiwasi desde el 2008 hasta el 2011, era de uno por

afo, mientras que, a partir del afio 2012, estos mantenimientos se realizan dos veces cada afio.

Tabla 20

Pruebas de instalacion de Equipos (N° de pruebas de instalacion de equipos)

Sistema de comercializacion

i BIOCOMERCIO
ITEM Tradicional
2008 2009 2010 2011 2012 2013 2014
N° de Pruebas 1 1 1 2 2 2 3

de instalacion

Fuente: Tabla de calculo de beneficiarios — Laboratorio Takiwasi 2015.

N° de Pruebas de instalacion

3.5

2.5

3
2 2 2

2

1.5 B N° de Pruebas de instalacidon
1 1 1

1 .
0.5 _] I I

O = T T T T T T

2008 2009 2010 2011 2012 2013 2014

Figura 17. Pruebas de instalacion de Equipos (N° de pruebas de instalacion de equipos)

Fuente: Tabla de calculo de beneficiarios — Laboratorio Takiwasi 2015.
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Interpretacion

En la tabla y figura precedentes, se aprecia que el nimero de pruebas de instalacion que se
realizaban a los equipos utilizados en el Laboratorio Takiwasi desde el 2008 hasta el 2010, era
de uno por afio, mientras que a partir del afio 2011 hasta el afio 2013, éstas se realizaron dos

veces cada afio. En el afio 2014 se increment6 a 3 veces por afo.

Tabla 21
Generacion de empleo y mejora de calidad de vida (N° de empleos generados y % de

incremento de ingresos)

Sistema de comercializacion

i BIOCOMERCIO
ITEM Tradicional
2008 2009 2010 2011 2012 2013 2014
N° de
empleos 5 6 5 6 11 12 14
generados
% de

incremento  0.00% 4.76% 0.00% 4.55% 4.35% 0.00% 14.58%

de ingresos

Fuente: Tabla de calculo de beneficiarios — Laboratorio Takiwasi 2015.
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Figura 18. Generacion de empleo y mejora de calidad de vida.

Fuente: Tabla de calculo de beneficiarios — Laboratorio Takiwasi 2015.

Interpretacion:

En la tabla N° 21, se aprecia que el nimero de empleos generados en el area de transformacion
del laboratorio Takiwasi se ha incrementado de 5 a 14 desde el afio 2008 hasta el afio 2014.
Mientras que la figura N° 18 nos muestra el porcentaje de ingresos en los afios de analisis. En
el afio 2009, se aprecia un incremento del ingreso de 4.76% respecto al afio 2008, mientras que
en el 2010 no hubo variacion. En los afios 2011 y 2012, el porcentaje de incremento supera el 4
% en cada afio. En el afo 2013 no se observo incremento de los ingresos, mientras que, en el

afio 2014, éste sufrio una explosion de mas de 14%, respecto al afio anterior.
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Tabla 22

Seguridad laboral y condiciones de trabajo. (N° de contratos de trabajo formales)

Sistema de comercializacion

, BIOCOMERCIO
ITEM Tradicional
2008 2009 2010 2011 2012 2013 2014
N° de
contratos 4 5 5 6 9 10 14
formales

Fuente: Tabla de calculo de beneficiarios — Laboratorio Takiwasi 2015.

N° de contratos formales
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Figura 19. Seguridad laboral y condiciones de trabajo.

Fuente: Tabla de calculo de beneficiarios — Laboratorio Takiwasi 2015.

Interpretacion

En la tabla y figura precedentes, se aprecia que el nimero de contratos formales del laboratorio

Takiwasi se ha incrementado de 4 a 14 desde el afio 2008 hasta el afio 2014.
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Tabla 23

Existencia de estandares de calidad. (N° y tipo de certificaciones de la calidad)

Sistema de comercializacion

, BIOCOMERCIO
ITEM Tradicional
2008 2009 2010 2011 2012 2013 2014
N° de
certificaciones 0 0 1 1 2 2 3
de calidad

Fuente: Tabla de calculo de beneficiarios — Laboratorio Takiwasi 2015.

N° de certificaciones de calidad
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Figura 20. Existencia de estandares de calidad.

Fuente: Tabla de calculo de beneficiarios — Laboratorio Takiwasi 2015.

Interpretacion

En el andlisis a la tabla 23 y figura N° 20, encontramos que el Laboratorio Takiwasi contaba
con una certificacion desde el afio 2008 hasta el afio 2011 (DIGEMID), mientras que en el afio

2012, se suma a la certificacion de BPMG y para el ano 2014, obtiene la certificacion de

DIGESA para sus productos de las lineas de infusiones.
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Tabla 24

Desarrollo del programa de Buenas Prdcticas de Manufactura (Nivel de implementacion en

%)

Sistema de comercializacion

i BIOCOMERCIO
ITEM Tradicional
2008 2009 2010 2011 2012 2013 2014
Nivel de
implementacion ~ 0.00% 0.00% 0.00% 0.00% 60.00%  80.00%  95.00%
de BPMG (%)

Fuente: Tabla de calculo de beneficiarios — Laboratorio Takiwasi 2015.

Nivel de implementacion de BPMG (%)
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Figura 21. Desarrollo del programa de Buenas Practicas de Manufactura.

Fuente: Tabla de calculo de beneficiarios — Laboratorio Takiwasi 2015.

Interpretacion

Al analizar la tabla 24 y figura N° 21, encontramos que el Laboratorio Takiwasi logré una
implementacion del 60 % en Buenas Practicas de Manufactura y Gestion en el aio 2012, afio en

que solicito su certificacion. 80% en el afio 2013 y 95% en el afio 2014.
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Comercializacion:

Tabla 25

Rentabilidad economica y financiera (nivel de rentabilidad)

Sistema de comercializacion

, BIOCOMERCIO
ITEM Tradicional
2008 2009 2010 2011 2012 2013 2014
Nivel de
rentabilidad 0.96 0.97 0.98 0.98 0.99 0.98 0.98
en (%)

Fuente: Tabla de calculo de beneficiarios — Laboratorio Takiwasi 2015.
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Figura 22. Rentabilidad economica y financiera (nivel de rentabilidad).

Fuente: Tabla de calculo de beneficiarios — Laboratorio Takiwasi 2015.

Interpretacion

Segun el analisis realizado a la tabla 25 y figura N° 22, se aprecia que la rentabilidad sobre las
ventas se encuentra cerca de la unidad monetaria obtenida por la inversion de cada Nuevo Sol
que el Laboratorio Takiwasi invierte para la elaboracion de sus productos, siendo en afio 2012,

el afio en el que obtuvo mayor rentabilidad en el tiempo de analisis de la presente investigacion.
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Tabla 26

Almacenamiento de productos terminados (N° de productos producidos)

Sistema de comercializacion

) BIOCOMERCIO
ITEM Tradicional
2008 2009 2010 2011 2012 2013 2014
N°de
productos 6897 10749 9873 13374 13840 15161 25315
producidos

Fuente: Tabla de calculo de beneficiarios — Laboratorio Takiwasi 2015.

N° de productos producidos
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Figura 23. Almacenamiento de productos terminados.

Fuente: Tabla de calculo de beneficiarios — Laboratorio Takiwasi 2015.

Interpretacion

En el anélisis de la tabla 26 y figura N° 23, encontramos que el Laboratorio Takiwasi produjo
6897 unidades de productos en el afio 2008, superando las mil unidades en 2011 y se observa
una explosion en la cantidad producida para el afio 2014, que supera las 2500 unidades frente a

un poco mas de 1500 unidades producidas en el afio anterior.
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Tabla 27

Manejo de materiales (N° de Tipos de envases)

Sistema de comercializacion

, BIOCOMERCIO
ITEM Tradicional
2008 2009 2010 2011 2012 2013 2014
N° Tipos
de envases 1 1 2 3 5 5 6
utilizados

Fuente: Tabla de calculo de beneficiarios — Laboratorio Takiwasi 2015.

N° Tipos de envases utilizados
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2014

Figura 24. Manejo de materiales (Tipos de envases x unidades de medida).

Fuente: Tabla de calculo de beneficiarios — Laboratorio Takiwasi 2015.

Interpretacion

Segun el analisis de la tabla 27 y figura N° 24, el Laboratorio Takiwasi solo contaba con un

tipo de envase para sus productos (extractos de 60 ml) en los afios 2008 y 2009,

incrementandose a 2 tipos de envases en 2010, a 3 en 2011 y para los afios 2012 y 2013 se

incremento a 5 tipos de envases de sus productos (Envases PET 60 ml, Envases PET 15 ml,

Envases PET 120 ml, Envases plasticos 50 gr. y Bolsas de papel kraft). Para el afio 2014, el

Laboratorio Takiwasi insertd un nuevo tipo de envase (Caja para jabones de 70 gr.) con lo que

asciende a 6, los tipos de envases que el Laboratorio utiliza para sus productos.
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Tabla 28

Procesamiento de pedidos (N° de pedidos atendidos, rechazados o en proceso)

Sistema de comercializacion

BIOCOMERCIO
B Tradicional
ITEM
2008 2009 2010 2011 2012 2013 2014
N° %  N° %  N° % Ne° % N° % Ne° % Ne° %
N° de pedidos 100 100 100 100
) 0 0% 0 0% 0 0% 233 521 657 978
atendidos % % % %
N° de pedidos
0 0% 0 0% 0 0% 0 0% 2 0% 0 0% 0 0%
rechazados
N° de pedidos en
0 0% 0 0% 0 0% 0 0% 0 0% 3 0% 0 0%
proceso
N° Total de
) 0 0 0 233 523 660 978
Pedidos

Fuente: Tabla de calculo de beneficiarios — Laboratorio Takiwasi 2015.
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Figura 25. Procesamiento de pedidos (N° de pedidos atendidos, rechazados o en proceso).

Fuente: Tabla de calculo de beneficiarios — Laboratorio Takiwasi 2015.
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Interpretacion

Segun el analisis de la tabla 28 y figura N° 25, el Laboratorio Takiwasi no mantuvo registro de
pedidos atendidos, rechazados o que quedaron en proceso, sino hasta el afio 2011, afio en el que
registr6 233 pedidos, todos ellos atendidos. Para el afio 2012 se registraron 521 pedidos
atendidos y 2 rechazados, en 2013 se registré 660 pedidos, de los cuales 657 fueron atendidos

y 3 quedaron en proceso a ser atendidos en el afio siguiente. Mientras que para el afio 2014 se

registro un total de 978 pedidos todos los cuales fueron atendidos satisfactoriamente.
Tabla 29

Operaciones de Entrega (N° de canales de distribucion: Ventas en planta, distribucion

mayorista, tiendas minoristas, ferias, ventas x internet, envios x correo)

Sistema de comercializacion

, BIOCOMERCIO
ITEM Tradicional
2008 2009 2010 2011 2012 2013 2014
N° de
canales de 1 2 3 6 7 8 8
distribucion

Fuente: Tabla de calculo de beneficiarios — Laboratorio Takiwasi 2015.

N° de canales de distribucion
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2008 2009 2010 2011 2012 2013 2014
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Figura 26. Operaciones de Entrega (N° de canales de distribucion: Ventas en planta

distribucion mayoristas, tiendas minoristas, ferias, ventas x internet, envios x correo).

Fuente: Tabla de calculo de beneficiarios — Laboratorio Takiwasi 2015

84



Interpretacion

Del analisis realizado a la tabla 29 y figura N° 26, el Laboratorio Takiwasi solo contaba con un
canal de distribucion de sus productos en el ano 2008 (distribuidor externo), para los afos
siguientes, el Laboratorio Takiwasi implement6 el area de comercializacion, con agentes
propios de distribucion y la venta en tiendas locales. A partir del afio 2011 y con la adopcion
del Biocomercio, el Laboratorio comienza a participar de espacios regionales y nacionales
(ferias), ampliando asi sus canales de ventas en los siguientes afios y contando con 8 canales de

distribucién para el ano 2014.

Tabla 30
Publicidad (Tipo de mezcla publicitaria utilizada: ATL, BTL o Mixto)

Sistema de comercializacion

BIOCOMERCIO
ITEM Tradicional
2008 2009 2010 2011 2012 2013 2014
Tipo de
Mezcla 1 1 1 2 3 3 3
publicitaria

Fuente: Tabla de calculo de beneficiarios — Laboratorio Takiwasi 2015.

Tipo de Mezcla publicitaria

I I I E M Tipo de Mezcla publicitaria
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Figura 27. Publicidad (Tipo de mezcla publicitaria utilizada: ATL, BTL o Mixto).

Fuente: Tabla de calculo de beneficiarios — Laboratorio Takiwasi 2015.
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Interpretacion

Segun el anélisis de la tabla 30 y figura N° 27, el Laboratorio Takiwasi utiliz6 solo publicidad
de tipo ATL hasta el afio 2010, en el afio 2011 incorporé publicidad de tipo BTL y a partir de
2012 hasta 2014, utiliz6 también publicidad Mixta.

Tabla 31

Marca (N° de marcas o proyectos para desarrollo de marca)

Sistema de comercializacion

, BIOCOMERCIO
ITEM Tradicional
2008 2009 2010 2011 2012 2013 2014

N° de
proyectos
para 8 8 8 8 16 18 20
desarrollo
de marca

Fuente: Tabla de calculo de beneficiarios — Laboratorio Takiwasi 2015.
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Figura 28. Marca (N° de marcas o proyectos para desarrollo de marca).

Fuente: Tabla de calculo de beneficiarios — Laboratorio Takiwasi 2015.
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Interpretacion

Segun el andlisis de la tabla 31 y figura N° 28, el Laboratorio Takiwasi contdé con 8 marcas

hasta el 2011, a partir del afio 2012, duplicé la cantidad de marcas y productos alcanzando a 20

el nimero de marcas de sus productos en el mercado en 2014.

Tabla 32

Promocion (Tipo de mezcla promocional utilizada: descuentos, ofertas, etc.)

Sistema de comercializacion

i BIOCOMERCIO
ITEM Tradicional
2008 2009 2010 2011 2012 2013 2014
N° de Tipos
de mezcla 0 2 2 2 4 4 5
promocional

Fuente: Tabla de calculo de beneficiarios — Laboratorio Takiwasi 2015.

N° de Tipos de mezcla promocional
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Figura 29. Promocion (Tipo de mezcla promocional utilizada: descuentos, ofertas, etc.).

Fuente: Tabla de calculo de beneficiarios — Laboratorio Takiwasi 2015.
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Interpretacion

Enlatabla 32 y figura N° 29, se aprecia que el Laboratorio Takiwasi no cuenta con informacioén
acerca de este item, en el afio 2008. Desde el Afio 2009, hasta el afio 2011, los 2 tipos de mezcla
promocional se mantuvieron, incrementandose a 4 en los dos afios posteriores y para el afio

2014 se incrementaron a 5 los tipos de mezclas promocionales.

Tabla 33

Fuerza de ventas (N° de agentes de ventas)

Sistema de comercializacion
BIOCOMERCIO
Tradicional

ITEM
2008 2009 2010 2011 2012 2013 2014

N° de agentes

de ventas

Fuente: Tabla de calculo de beneficiarios — Laboratorio Takiwasi 2015.
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Figura 30. Fuerza de ventas (N° de agentes de ventas).

Fuente: Tabla de calculo de beneficiarios — Laboratorio Takiwasi 2015.
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Interpretacion

Segun el analisis de la tabla 33 y figura N° 30, el Laboratorio Takiwasi no contaba con personal
de ventas en el afio 2008. En los dos afios siguientes contd con 2 agentes de ventas,
incrementandose desde los afios 2011 hasta el afio 2014 contando con 8 personas en el equipo

de ventas del Laboratorio.

Tabla 34

Ventas (% de ventas al contado, crédito o consignacion y Ventas totales en s/.)

Sistema de comercializacion

) BIOCOMERCIO
ITEM Tradicional
2008 2009 2010 2011 2012 2013 2014
Ventas al
0 83.35% 85.26% 79.01% 79.26% 75.35 82.94%
contado (%)
Ventas al
. 0 16.65% 14.74% 14.22% 11.75% 12.34% 5.60%
crédito (%)
Ventas en
consignacion 0 0 0 6.77% 8.99% 12.31% 11.46%
(%)
Ventas
68642.99 131887.11 124895.34 197664.87 232767.32 332773.56 406692.5
Totales (S/.)

Fuente: Tabla de calculo de beneficiarios — Laboratorio Takiwasi 2015.
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Figura 31. Ventas (% de ventas al contado, crédito o consignacion y Ventas totales en s/.)

Fuente: Tabla de calculo de beneficiarios — Laboratorio Takiwasi 2015.

Interpretacion

Del analisis de la tabla 34 y figura N° 31, apreciamos que el Laboratorio Takiwasi no cuenta
con informacion de la categoria de las ventas del afio 2008, mientras que el afio 2009 el
porcentaje de ventas al contado supera el 83 % del total de las ventas. En el afio 2010 el
porcentaje de ventas al contado supero el 85 % de las ventas, mientas que los siguientes afios
este porcentaje descendio hasta 75 % en 2013 y en 2014 este porcentaje se incrementd hasta

casi 83 % de las ventas totales.

Tabla 35

Precio (Métodos para la determinacion de precios)

Sistema de comercializacion

B BIOCOMERCIO
ITEM Tradicional
2008 2009 2010 2011 2012 2013 2014
N° de Métodos
ara

P o 1 1 1 1 2 2 2
determinacion
de precios

Fuente: Tabla de calculo de beneficiarios — Laboratorio Takiwasi 2015.
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Figura 32. Precio (Métodos para la determinacion de precios).

Fuente: Tabla de calculo de beneficiarios — Laboratorio Takiwasi 2015.

Interpretacion

Segun el analisis de la tabla 35 y figura N° 32, el Laboratorio Takiwasi utiliz6 un solo método
de determinacion de precios hasta el afio 2011. A partir de 2012 ha utilizado dos métodos para
determinar los precios de sus productos.

Consumo:

Tabla 36

Servicio post venta (Tipos de servicios post venta)

Sistema de comercializacion

BIOCOMERCIO
, Tradicional
ITEM
2008 2009 2010 2011 2012 2013 2014
N° de Tipos
de servicios 0 0 0 1 2 3 3
post venta

Fuente: Tabla de calculo de beneficiarios — Laboratorio Takiwasi 2015.
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Figura 33. Servicio post venta (Tipos de servicios post venta).

Fuente: Tabla de calculo de beneficiarios — Laboratorio Takiwasi 2015.

Interpretacion
Segun el andlisis de la tabla 36 y figura N° 33, el Laboratorio Takiwasi utiliz6 un solo tipo
de servicio post venta en 2011, antes de este afio no se encontrd informacion. Para el afno

2014, el laboratorio Takiwasi contd con tres tipos de servicios post venta.

Tabla 37

Atencion de reclamos y sugerencias (N° de reclamos y sugerencias atendidas.)

Sistema de comercializacion

BIOCOMERCIO
iTEM Tradicional
2008 2009 2010 2011 2012 2013 2014
N° de reclamos y
sugerencias 0 0 0 0 0 3 5

atendidas

Fuente: Tabla de calculo de beneficiarios — Laboratorio Takiwasi 2015.
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N° de reclamos y sugerencias atendidas
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Figura 34. Atencion de reclamos y sugerencias (N° de reclamos y sugerencias atendidas).

Fuente: Tabla de calculo de beneficiarios — Laboratorio Takiwasi 2015.

Interpretacion

En el analisis de la tabla 37 y figura N° 34, apreciamos que el Laboratorio Takiwasi no cuenta
con un registro de reclamos o sugerencias hasta el afo 2010. En 2011 y 2012, en que ya
contaban con el registro, no hubo ningtin reclamo. Solo en 2013 se registrd 3 reclamos y en

2014 se registraron 5 reclamos o sugerencias al Laboratorio Takiwasi.

Tabla 38

Base de datos de clientes frecuentes (Cantidad de Clientes registrados)

Sistema de comercializacion

BIOCOMERCIO
iTEM Tradicional
2008 2009 2010 2011 2012 2013 2014
Cantidad de
clientes 0 76 128 347 1786 2342 3289
registrados

Fuente: Tabla de calculo de beneficiarios — Laboratorio Takiwasi 2015.
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Figura 35. Base de datos de clientes frecuentes (Cantidad de Clientes registrados).

Fuente: Tabla de calculo de beneficiarios — Laboratorio Takiwasi 2015.

Interpretacion

En el andlisis de la tabla 38 y figura N° 35, apreciamos que el nimero de clientes
registrados por el Laboratorio Takiwasi se ha incrementado de 76 en 2009 a casi 3300
clientes registrados en 2014. Esto revela que no existia un registro de clientes antes de
2009.

Tabla 39
Prevencion de posibles impactos negativos que puedan afectar la seguridad del consumidor

final. (N° de Métodos y Politicas de prevencion)

Sistema de comercializacion

BIOCOMERCIO
ITEM Tradicional
2008 2009 2010 2011 2012 2013 2014
N° de métodos
y politicas de 0 1 1 1 2 2 3

prevencion

Fuente: Tabla de calculo de beneficiarios — Laboratorio Takiwasi 2015.
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Figura 36. Prevencion de posibles impactos negativos que puedan afectar la seguridad del

consumidor final. (N° de Métodos y Politicas de prevencion).

Fuente: Tabla de calculo de beneficiarios — Laboratorio Takiwasi 2015.

Interpretacion

En el analisis de la tabla 39 y figura N° 36, apreciamos que el nimero de métodos y politicas
de prevencion de impactos negativos que puedan afectar la seguridad del consumidor final,
utilizados por el Laboratorio Takiwasi se ha incrementado de 1 en 2009 a 3 métodos y/o

politicas de prevencion en 2014. No se encontr6 informacién antes de 2009.

Tabla 40

Orientacion al consumidor (N° y tipo de Canales de atencion al consumidor)

Sistema de comercializacion
ITEM Tradicional
2008 2009 2010 2011 2012 2013 2014

BIOCOMERCIO

NP° de canales de
atencion al 0 1 1 2 3 3 5

consumidor

Fuente: Tabla de calculo de beneficiarios — Laboratorio Takiwasi 2015.

95



N2 de canales de atencion al consumidor

3 3
3 B N@ de canales de atencion al
2 consumidor
2
1 1
1
a N
O T T T T T T

2008 2009 2010 2011 2012 2013 2014

Figura 37. Orientacion al consumidor (N° y tipo de Canales de atencion al consumidor).

Fuente: Tabla de calculo de beneficiarios — Laboratorio Takiwasi 2015.

Interpretacion
En el analisis de la tabla 40 y figura N° 37, apreciamos que el numero de canales de atencion
al consumidor utilizados por el Laboratorio Takiwasi se ha incrementado de 1 en 2009 a 5

canales de atencion en 2014. No se encontrd informacion antes de 2009.
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IV. DISCUSION
En el presente trabajo de investigacion se analiz6 el sistema de comercializacion utilizado

por el Laboratorio Takiwasi en el periodo 2008 — 2014, el mismo que pasa de ser un sistema
tradicional de comercializacion a un sistema que integra aspectos ambientales y sociales a
los aspectos que considera el sistema tradicional de comercializacion, llamado
Biocomercio.

Este andlisis se realizo en tres etapas, Sistema de Comercializacion Tradicional (2008 —
2010), Biocomercio (2011 —2014) y un cuadro comparativo (2008 — 2014), teniendo como
dimensiones del sistema de comercializacion: Produccion, Post Cosecha, Transformacion,
Comercializacion y Consumo.

Los resultados obtenidos muestran una diferencia marcada en los andlisis de aspectos
ambientales y sociales, mientras que los aspectos tradicionales del sistema mantienen su
condicion, sin mostrar variacion significativa.

Estos resultados llevo a discusion, partiendo del cuadro comparativo, el mismo que integra
ambos periodos y desde el cual se puede obtener un andlisis longitudinal que permita
encontrar variacion entre los resultados de todos los indicadores del presente estudio,

analizados por dimensiones.

En la dimension de Produccion

Los métodos de recepcion de materias primas, almacenamiento de materias primas y
control de inventarios se encuentran ausentes en los primeros afos y después se mantienen
constante, sin embargo, segin (Takiwasi, 2015) en un andlisis més profundo encontramos
que el nimero de métodos se mantiene, mas, lo que ha cambiado es el método en si.
Cuantificar el cambio implica un analisis mas profundo donde se debe plasmar un cuadro
comparativo entre las actividades que identifican y diferencian a un método de otro y que
los afios que quedan en cero, son el resultado de que en ese periodo no hubo registro de
actividades. Asi mismo, se encuentra que los métodos han cambiado con el tiempo y con
las exigencias para las certificaciones de DIGEMID, BPMG y DIGESA, como parte del
incremento de las actividades y proyecciones del Laboratorio Takiwasi y su adopcion del

Biocomercio como logica comercial.
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Segun (Takiwasi) los métodos de control de inventarios de los afios 2008 y 2009 no fueron
registrados y a partir del ano 2010, se puso énfasis en su registro. El método ha venido
implementandose a través del tiempo, mediante la utilizacion de kardex, formatos de
registro, programas informaticos, entre otros, manteniendo siempre su forma inicial, por lo
que no se considera variacion en el mismo.

La cantidad de materias primas que provienen de areas con planes de manejo, se ha
incrementado de forma considerable en los dos ultimos afos del analisis, reduciendo de mas
de 35 % en 2008 a 6 % en 2014, la participacion de materias primas que provienen de areas
sin planes de manejo.

Segtn (Zevallos, 2012), La pérdida de la biodiversidad y por ende el incipiente desarrollo
de los bionegocios se explica, entre otros motivos, por qué las actividades econdémico-
productivas empobrecen a la biodiversidad, las politicas econdmicas animan a la pérdida
de la biodiversidad y los mercados y precios distorsionados fomentan su sobre consumo.
Segtn (Takiwasi) los recursos como Copaiba y Sangre de grado, fueron limitados en la
cantidad procesada, hasta encontrar productores que cuenten con métodos de
aprovechamiento sostenible, sin matar el arbol (como es el caso de copaiba) o que se
cultiven (como es el caso de sangre de grado). Estas medidas fueron adoptadas como parte
de los principios y criterios que establece el Biocomercio.

Segun (Takiwasi), este cambio se debe especialmente a la incorporacion del Biocomercio
como logica de produccion y comercializacion vy, los siguientes afios, se espera a producir
solo con materias primas que garanticen la proteccion y conservacion de los bosques
amazonicos.

La cantidad de areas identificadas y monitoreadas, de las que provienen las materias primas
que utiliza el Laboratorio Takiwasi, se han incrementado de forma considerable. Segin
(Takiwasi), este incremento se debe a que, en el afio 2011, el Laboratorio Takiwasi
comenzo a trabajar con la Federacion Kichwa Huallaga Dorado FEKIHD, federacion que
agrupa a diferentes comunidades nativas en la zona de la provincia de El Dorado y la
provincia de Huallaga, como respuesta a los Principios y criterios del Biocomercio. En el
ano 2012, se apoyd a la comunidad nativa Chirik Sacha, comunidad afiliada a ésta
federacion, a conseguir un Plan de Manejo Forestal para un recurso no maderable como es

Una de gato (Uncaria tomentosa) en un area de 500 hectareas del bosque de proteccion de
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dicha comunidad. Para el afio 2014 la cantidad de areas identificadas y monitoreadas se
incrementaron a mas de 2,000 hectdreas, con la participacion conjunta de la FEKIHD como
aliado estratégico y sus comunidades miembros.

Las materias primas aprovechadas que cuentan con una tasa de regeneracion mayor a su
tasa de aprovechamiento y aquellas aprovechadas con précticas de conservacion de la
biodiversidad, representan un gran porcentaje del total de materias primas aprovechadas.
Segun (Takiwasi) esto se debe a que muchas de estas plantas vienen siendo cultivadas ya,
por los miembros de la alianza estratégica que tiene el Laboratorio Takiwasi con las
comunidades miembros de la FEKIHD y en especial con la Asociacion de productores de
Plantas Medicinales AMPIK SACHA, la que fue creada en el marco de esta alianza y esta
formada por comuneros procedentes de las diferentes comunidades afiliadas.

La cantidad de empleos generados en las comunidades proveedoras tuvo un incremento
notorio en el afio 2011. Seglin (Takiwasi), en este analisis no se considero a las actividades
extractivas de ufia de gato del territorio de la comunidad nativa Chirik Sacha, debido a que
es la misma comunidad la que designa a sus beneficiarios o participantes de las actividades
y que se ha considerado como uno solo a ésta comunidad. Las personas consideradas en
las tablas de analisis correspondientes desde el afio 2012 hasta el afio 2014, son los
miembros de la Asociacion Ampik Sacha.

La inclusion de los actores en la cadena productiva, se muestra a partir del afio 2011, con
una gran cantidad de beneficiarios en 2011 y un promedio de 30 beneficiarios en los afios
siguientes. Segun (Takiwasi) la cadena productiva se consolido con la formacion de la
Asociacion AMPIK SACHA, sin embargo y luego de la formacion de la alianza con la
FEKIHD, en el afio 2011, el Laboratorio Takiwasi capacité a mas de 100 productores de
plantas medicinales, en Buenas practicas agricolas y de recoleccion BPAR y a partir de
estas capacitaciones, se ha venido trabajando y capacitando a un grupo compacto

conformado por los miembros de la asociacion Ampik Sacha.

En la dimension de Post Cosecha
Los métodos de limpieza y seleccion de materias primas, se mantienen en nimero a lo largo
del tiempo. Segin (Takiwasi) los métodos de limpieza y seleccion han venido

implementandose a través del tiempo, mediante la utilizacion de parihuelas de recepcion,

99



areas de lavado de materias primas, escurridores y plataformas, entre otros, manteniendo
siempre su forma inicial, por lo que no se considera la existencia de variacion en el mismo.
Los programas de apoyo a las comunidades proveedoras aparecen a partir del afio 2011
para delante. Segin (Takiwasi) el apoyo a las comunidades mediante programas de
implementacion de BPA, se realiz6 a partir del afio 2011, afio en que se realizo la alianza
con la FEKIHD y sus comunidades y en el que se adopt6 al Biocomercio como logica de
produccion sostenible y responsable. Los programas aplicados a partir del ano 2012 se
realizaron a través de la Asociacion Ampik Sacha.

Los programas de impulso para la conservacion aparecen desde el primer afio de andlisis,
hasta los afios 2012 y 2013 en los que se incrementan. Segun (Takiwasi) los estudios
corresponden a la actividad propia del Laboratorio Takiwasi, como parte de sus actividades
de proyeccion desde sus inicios y, como parte del apoyo a las comunidades proveedoras
para la conservacion de sus bosques. Este el caso de la comunidad Chirik Sacha que en el
2012, 2013 y 2014 obtuvo el acompanamiento de los técnicos del Laboratorio Takiwasi,
para la extraccion y aprovechamiento sostenible de Ufia de Gato (Uncaria Tomentosa),

presente en sus bosques de conservacion.

En la dimension de Transformacion

En la relacion de horas/hombre y horas/maquina hay una disminucion de las horas/maquina
utilizadas en el proceso de produccion, mientras que las horas/hombre se duplican al 2014.
En un andlisis rapido, el laboratorio Takiwasi estaria produciendo debajo de su capacidad
productiva, con capacidad ociosa en sus instalaciones. Segin (Takiwasi) esta variacion
responde a la optimizacioén del uso de los equipos, al mejoramiento de los equipos, al
cambio de linea de produccion, en el caso de las horas/maquina y a la ampliacion de nuevas
areas de naturaleza artesanal donde se ha requerido de més fuerza humana para sus
actividades.

Del analisis realizado observamos que el Laboratorio Takiwasi solo cuenta con un método
de envasado. Segun (Takiwasi) el método de envasado es un método artesanal que se ha
implementado desde antes del 2008. Este método no ha sufrido alteracion, ya que cumple
con las disposiciones reglamentarias solicitadas por DIGEMID, para el envasado de

productos naturales de uso en salud.
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Los mantenimientos de los equipos, al igual que las pruebas de instalacion y reinstalacion,
se han realizado una sola vez por afio hasta el 2011 y posteriormente, dos veces por afio.
Segun (Takiwasi) este cambio obedece a las exigencias que suponen la busqueda de calidad
constante que tiene el Laboratorio Takiwasi y a las certificaciones que posee (DIGEMID,
BPMQG) y aquellas que busca conseguir (HACCP). Ademads, estos mantenimientos se
duplicaran a partir del afio 2015, extendiéndose esta disposicion a todos los equipos que el
laboratorio Takiwasi posee.

Al analizar los indicadores de generacion de empleo y mejora de la calidad de vida, se
observa un incremento de mas de 14% en los ingresos de los colaboradores del Laboratorio
Takiwasi. Segun (Jaramillo, 2009) la importancia del trabajo bajo un enfoque de cadena
de valor, es principalmente la generacion de la sostenibilidad de las acciones y sus actores
a mediano y largo plazo. Segun (Takiwasi) estos cambios y sobre todo el apreciado en el
afio 2014, obedece a la busqueda de mejora de la calidad de vida de sus colaboradores como
respuesta al respeto por los actores a lo largo de la cadena productiva, principio propio del
Biocomercio.

Esta misma condicion se refleja al analizar el cuadro de seguridad laboral, donde el nimero
de contratos formales se ha incrementado al nimero total de colaboradores en el area de
produccién y transformacion. Segin (Takiwasi) mas del 50% de los contratos que figuran
en el afio 2014, corresponden a personas que han venido laborando varios afios en la
institucidon por intervalos cortos de tiempo y que su adicion en tiempo y forma estables,
responde a la busqueda de bienestar de sus colaboradores. El principio de bienestar, es una
forma de respeto a los derechos de los actores de la cadena productiva y se encuentra
considerada como uno de los principios y criterios que tiene el Biocomercio del que en la
actualidad se refiere el Laboratorio Takiwasi.

Al analizar la existencia de estandares de calidad (tabla y figura N° 21), encontramos que

el Laboratorio Takiwasi contaba con una certificacion desde el afio 2008 hasta el afio 2011

(DIGEMID), mientras que, en el ano 2012, se suma a ésta, la certificacion de BPMG y para
el ano 2014, obtiene la certificacion de DIGESA para sus productos de las lineas de

infusiones.

Analizar el grado de implementacion de Buenas Practicas de manufactura y Gestion

(BPMG) encontramos que el Laboratorio Takiwasi logré una implementacion del 60 % en
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el afio 2012, afio en que solicitd su certificacion. Luego en 2013, su nivel de
implementacion resulta en 80% y en 95% en el afio 2014. Esta implementacion implica la
busqueda de calidad constante en cada uno de los procesos de produccion y transformacion

lo que asegura la calidad final de los productos del Laboratorio Takiwasi.

En la dimension de Comercializacion

Al analizar la rentabilidad (tabla y figura N° 23), se aprecia que el Laboratorio Takiwasi
obtiene una gran rentabilidad respecto a la inversion que realiza para elaborar sus
productos. Segun (Takiwasi), esta condicion resulta atractiva ante inversores, sin embargo,
el Laboratorio Takiwasi se mantiene como parte de una asociacion sin fines de lucro,
desempefiando el papel de apoyo y soporte de esta. Hasta la fecha, el Laboratorio Takiwasi
no ha incurrido en gastos financieros y ha financiado sus actividades mediante proyectos y
se ha promocionado en espacios facilitados por cooperantes enfocados en desarrollar el
Biocomercio en Peru.

En opinion propia, estos espacios han facilitado al Laboratorio Takiwasi a obtener ventas
que generen rentabilidad, ya que los precios de los productos que ofrece, superan a algunos
productos similares del mercado local. Otro aspecto que impulsa a las ventas, es la garantia
de que el consumidor recibe un producto genuino, no adulterado.

Los productos elaborados y comercializados por el Laboratorio Takiwasi se encuentran en
estado creciente y han pasado de un nimero aparentemente estable entre 2011 y 2012 a
mas de mil unidades en 2014 respecto de afios anteriores. Segin (Takiwasi) tanto la
cantidad de productos comercializados, las marcas y las lineas de productos se han
incrementado desde 2011, impulsando de este modo, mas productos de la biodiversidad,
generando mayores oportunidades a lo largo de la cadena productiva y brindando mas
opciones al mercado consumidor, para poder tratar dolencias o problemas de salud.
Analizando el procesamiento que realiza el Laboratorio Takiwasi a los pedidos que recibe,
encontramos que no existe data hasta el afio 2010. A partir de ese afio se observa un registro
creciente del mismo. Segun (Takiwasi) el Laboratorio Takiwasi no mantuvo registro de
pedidos atendidos, rechazados o que quedaron en proceso, sino hasta el afio 2011, afio en
el que registro 233 pedidos, todos ellos atendidos. La comercializacion hasta 2008, se

desarrolld6 mediante un distribuidor externo y luego fue retomada por el laboratorio,
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creandose el area de Articulacion Comercial, la que fue implementandose y tomando
conciencia de lo vital que resulta un registro de pedidos y de reclamos y/o sugerencias.
Los canales de distribucion se han incrementado con el paso de los afos. A opinion
personal, es necesidad de toda empresa, la ampliacion de sus canales de distribucion con la
finalidad de vender mas y llegar a méas consumidores. No sorprende que los canales de
distribucion del Laboratorio Takiwasi se hayan incrementado, en respuesta a las
condiciones que exige el mercado a toda empresa, opere o no, bajo los principios y criterios
de Biocomercio. Segun (Takiwasi) el Laboratorio Takiwasi implementd el area de
comercializacidn, con agentes propios de distribucion y la venta en tiendas locales. A partir
del ano 2011 y con la adopcion del Biocomercio, el Laboratorio comienza a participar de
espacios regionales y nacionales (ferias), ampliando asi sus canales de ventas en los
siguientes afos.

Del analisis al tipo de publicidad y a las mezclas promocionales y la fuerza de ventas que
utiliza el Laboratorio vemos que estas fueron incrementandose a lo largo del tiempo.
Nuevamente y a opinidon personal, estos elementos en una empresa creciente que busca
posicionarse en la mente de sus clientes y lograr la fidelizacion en los mismos.

Segun (Takiwasi) los tipos de publicidad utilizados, la fuerza creciente de ventas, asi como
las promociones ofertadas, responden a la necesidad de incremento del Laboratorio en su
participacion de mercado, dirigiéndose siempre a un publico que busca alternativas para
tratar problemas relacionadas con su salud y que ademds busca contribuir con la
conservacion de los bosques amazdnicos y con el desarrollo de las comunidades que
interactian y conservan estos bosques.

Al analizar las ventas del Laboratorio Takiwasi, estas se han incrementado
considerablemente a lo largo del tiempo de andlisis, por lo que la proyeccion resulta
positiva para los siguientes afos. Mientras que la determinacion de precios pasdé de un
método de determinacion hasta 2011, a 2, hasta la actualidad. Segun (Takiwasi) el
incremento de las ventas asiste en parte al incremento de las ventas y también al ajuste de
precios realizados en 2012. También se encuentran incluidas ventas al exterior,
participacion en Ferias de Biocomercio, ruedas de negocios con potenciales clientes que
buscan productos de la biodiversidad, los mismos que significativamente inciden en los

niveles de ingreso del Laboratorio Takiwasi. En relacion a los métodos de determinacion
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de precios, estos se realizaban mediante el método de costeo y fijacién de precios
tradicional hasta 2011, al implementarse el Biocomercio en las actividades del Laboratorio,
el costeo pasoé a considerar el costo real de las horas/hombre necesarios desde la produccion
en los bosques o parcelas, hasta el servicio post venta de los productos, el costo de
conservar los bosques y la valoracion de los conocimientos tradicionales relacionados al

uso de plantas medicinales.

En la dimension de Consumo

El servicio post venta, relacionado a la dimension de consumo, se encuentra registrado a
partir de 2011 hacia delante. Es importante que una empresa cuente canales de atencion a
sus clientes y con un servicio post venta para guiar, absolver dudas, afrontar reclamos,
recibir sugerencias y ofrecer alternativas a sus clientes, como una forma de valorar los
actores de este eslabon de la cadena de valor. Segun (Takiwasi), el Laboratorio Takiwasi
utilizo un solo tipo de servicio post venta en 2011, antes de este afio no existe informacion,
debido a que el area de comercializacion fue implementandose poco a poco. Actualmente
el area cuenta con tres tipos de servicios post venta y mas de cinco canales de atencion a
sus clientes, que van desde la atencion a consultas y reclamos, hasta el canje de productos
segun la necesidad de los clientes.

La base de datos donde se registran los clientes son muy importantes para las empresas, ya
que mediante estas se pueden disefnar estrategias para fidelizarlos a nuestra marca. Al
analizar este aspecto vemos que el Laboratorio no cuenta con registro de clientes en 2008,
y este aparece al afio siguiente, llegando en la actualidad a casi 3300 clientes registrados.
Segun (Takiwasi) antes de 2009, el area de comercializacion como tal no existia y es a
partir del 2009 en que se crea el area de articulacion comercial, ddndose énfasis al cuidado
de sus clientes.

Al analizar las politicas de prevencién de impactos negativos que puedan afectar la
seguridad del consumidor final, utilizados por el Laboratorio Takiwasi, encontramos que
estas se incrementaron desde el 2009, contando con 3 politicas de prevencidn para el afo
2014. Segin (DIGEMID, 1997) Toda persona tiene derecho a exigir que los bienes
destinados a la atencion de su salud correspondan a las caracteristicas y atributos indicados

en su presentacion y a todas aquellas que se acreditaron para su autorizacion.
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Segun (Takiwasi) las politicas de prevencion asisten al derecho que posee toda persona de
exigir bienes que correspondan a sus necesidades de su salud. Es por esto que aparte de
garantizar la calidad de sus productos, el Laboratorio Takiwasi aplica politicas y métodos
de prevencion de impactos negativos de sus productos en la salud humana, politicas que
van desde la implementacion de BPMG vy la certificacion de sus productos, por los

organismos autorizados.

En sintesis;

El Laboratorio Takiwasi en la dimensién Produccién, ha pasado de ser una institucion que
se rige por las normas de un sistema de comercio tradicional, a incorporar en sus
actividades, elementos y aspectos que recoge la valoracion social y ambiental que el
sistema tradicional ha dejado de lado. Ante esto (Grupo GEA, 2010), indica que la
Produccion basada en la 16gica del Biocomercio se evaliia considerando que la materia
prima utilizada por las empresas provengan de areas con planes de manejo sostenible,
aprovechadas con practicas de conservacion de la biodiversidad, identificadas y
monitoreadas, donde la tasa de aprovechamiento sea menor a la tasa de regeneracion, donde
se genere empleo y mejora de calidad de vida en las comunidades que participan de la
cadena productiva, priorizando a las comunidades originarias.

En la dimension Post Cosecha, el Laboratorio Takiwasi ha puesto énfasis en el desarrollo
de capacidades de Buenas Practicas Agricolas de los productores de comunidades con las
que ha venido trabajando.

(Grupo GEA), indica que la Post cosecha es una actividad que comprende programas de
apoyo a las comunidades proveedoras en la implementacion de buenas practicas agricolas,
asi como programas de impulso para la conservacion y estudios de impacto ambiental.

En la dimensién Transformacion, el Laboratorio Takiwasi ha implementado politicas y
métodos para el aseguramiento de la calidad de sus productos poniendo énfasis en la
certificacion de sus productos, la mejora de condiciones laborales y econdémicas de sus
colaboradores, asi como la optimizacion en la utilizacion de equipos y procesos.

Respecto a esto (Grupo Gea) afirma que la Transformacion a su vez, comprende la
generacion de empleo y mejora de calidad de vida de los actores de éste eslabon de la

cadena, la seguridad laboral y 6ptimas condiciones de trabajo, la existencia de estandares
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de calidad y el desarrollo de programas de Buenas Practicas de Manufactura, asi como el
maquinado, envasado, mantenimiento de equipos y las pruebas de instalacion de Equipos
necesarios para la transformacion del producto.

En la dimension Comercializacion, el Laboratorio Takiwasi ha puesto especial interés en
el respeto de la propiedad de los conocimientos tradicionales relacionados al uso de plantas
amazonicas medicinales. Segin (Takiwasi), se han realizado talleres de registro de
conocimientos colectivos de las comunidades con las que viene trabajando, con la
participacion y apoyo de INDECOPI.

El desarrollo de nuevos productos, estudios de mercado, proyectos de marcas, su
rentabilidad, sus politicas de ventas, promociones y publicidad, es una constante en el
desarrollo del Laboratorio Takiwasi, lo que se aprecia en los cuadros de resultados del
capitulo anterior.

En una apreciacion personal, estos elementos no difieren mucho de los elementos del
sistema tradicional de comercializacion.

En cuanto a las actividades de Comercializacion, (Grupo Gea) indica que se debe tener en
cuenta el respeto a los derechos de propiedad intelectual, identificar mercados potenciales,
aplicar politicas para el desarrollo de estudios de mercado y garantizar su rentabilidad
economica y financiera. Asi también estas actividades parten de un adecuado
almacenamiento de productos terminados, el manejo de materiales, el procesamiento
eficiente de pedidos y las operaciones de entrega de productos que utiliza la empresa para
distribuir sus productos. La comercializacion considera, ademas, el uso de Publicidad,
desarrollo de marca de los productos, politicas promocionales de la empresa, politicas y
estrategias de ventas, asi como el nivel de las mismas.

Respecto a la dimension Consumo, el Laboratorio Takiwasi ha implementado politicas de
prevencion de impactos negativos en la salud de sus clientes, asi como canales de atencion,
orientacion y resolucion de reclamos de sus clientes.

En mi opinioén personal, a excepcion de las politicas de prevencion, los demds elementos
se encuentran presentes también en empresas con un sistema de comercializacion
tradicional, que buscan ser responsables con la sociedad consumidora.

Al respecto el (Grupo GEA), considera en la actividad de Consumo, la prevencion de

posibles impactos negativos que puedan afectar la seguridad del consumidor final.
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Segtn (Takiwasi) el Laboratorio Takiwasi viene aplicado los principios y criterios del
Biocomercio desde el afio 2011 hasta la actualidad, la cual ha marcado sus actividades,

politicas, métodos y su vision de ser como empresa que busca ser social, ambiental y

econdOmicamente sostenible.
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V. CONCLUSIONES

Luego del analisis de los resultados y de la discusion de los mismos se concluye:

5.1.

Basado en los datos obtenidos de la empresa Laboratorio Takiwasi, se pudo describir el
sistema de comercializacion utilizado por el Laboratorio Takiwasi, en el periodo 2008 —

2010, el mismo que no presentd variaciones significativas en sus resultados.

5.2. Al analizar el periodo 2011 — 2014, periodo en el que el Laboratorio Takiwasi adopto el

5.3.

Biocomercio, se pudo evidenciar muchos cambios luego de la transicion de la empresa,
desde un sistema tradicional de comercializacion, hacia el nuevo sistema. Estos cambios
describen el énfasis en la valoracion del elemento humano de la cadena de valor de las
plantas medicinales y del medioambiente en general, con la identificacion y monitoreo
de areas de conservacion, la inclusion de comunidades nativas y la revaloracion de sus
conocimientos asociados al uso de plantas medicinales, mediante el registro de sus
conocimientos y la generacion de valor de las plantas, a través del desarrollo de nuevos
productos y marcas que pertenecen a las comunidades de las que provienen los recursos.
Ademas, la preocupacion por la certificacion de los productos, la implementacion de
Buenas Practicas Agricolas y de Recoleccion, la implementacion de Buenas Practicas de
Manufactura y Gestion, el mejoramiento de la calidad de vida de sus colaboradores y la
implementacion de politicas de prevencion de posibles impactos negativos de sus
productos, son un reflejo de la implementacion de los principios y criterios del nuevo

sistema de comercializacion llamado Biocomercio.

Se establecié un cuadro comparativo que integra los periodos en los que el Laboratorio
Takiwasi utilizaba distintos tipos de sistemas de comercializacion, mediante el cual se
pudo realizar un andlisis mas completo de los efectos que tuvo la transicion del
Laboratorio Takiwasi entre un Sistema de Comercializacion Tradicional y el
Biocomercio. Al finalizar el analisis, se concluye que el sistema de comercializacion del

Laboratorio Takiwasi, Tarapoto; ha evolucionado en el periodo 2008 — 2014, de un
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5.4.

Sistema de Comercializacion Tradicional, a un nuevo sistema que integra aspectos
economicos de los sistemas de comercializacion tradicionales, con aspectos sociales y

ambientales, llamado Biocomercio.

Luego de estas conclusiones, podemos afirmar nuestra hipotesis inicial. El sistema
tradicional de comercializacion de productos derivados de plantas medicinales del
Laboratorio Takiwasi, Tarapoto, ha tenido una evolucion favorable hacia el sistema de

Biocomercio, en el periodo 2008 — 2014.
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VI. RECOMENDACIONES

6.1.

6.2.

6.3.

A quienes deseen tomar este documento como referencia, es necesario comprender
que los estudios descriptivos también aportan informacion valiosa que puede

demostrar una hipotesis y develar la realidad.

A los tesistas, que inviertan su tiempo y sus conocimientos en realizar estudios que
aporten soluciones para una sociedad que se ha parametrado solo en el lado monetario
del sistema de comercializacion, ignorando la responsabilidad que tiene, consigo

misma, con la sociedad y con el ambiente biodiverso que la acogio.

Al Laboratorio Takiwasi, continuar con la incorporacion del modelo Biocomercio que
ha tomado como logica de produccion responsable, retomando y revalorando, aquellos
aspectos que el sistema tradicional de comercializacion, ha olvidado; y con los cuales
viene creando oportunidades a comunidades que antes estaban relegadas a ser actores

andnimos de la cadena productiva.

6.4. A la Universidad César Vallejo, brindar mayores oportunidades e incentivos a aquellos

que deseen investigar aspectos generadores de soluciones y de desarrollo para la
region. En los tltimos afos, los gobiernos han enfocado sus actividades en reconocer
que el medioambiente es un generador de oportunidades desde siempre y que ofrece
mucho mas beneficio al conservarla que destruyéndola; con lo cual se integra a las
comunidades que a diario interactiian con el bosque y sus animales y crea actividades

productivas que buscan integrarlos con sostenibilidad social, ambiental y econémica.
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ANEXOS



Matriz de consistencia

Titulo: “Evolucion del sistema de comercializacion tradicional de productos derivados de plantas medicinales del laboratorio

Takiwasi, Tarapoto; hacia el sistema de Biocomercio en el periodo 2008 — 2014”

Formulacion del problema Objetivos Hipétesis Técnicae
Instrumentos
Problema general Objetivo general Hipotesis general Técnica

(Como ha evolucionado el sistema de
comercializacion de productos derivados de
plantas medicinales del Laboratorio
Takiwasi, Tarapoto, hacia el sistema de

Biocomercio en el periodo 2008 —2014?

e Analizar la evolucion del sistema de comercializacion del
Laboratorio Takiwasi, Tarapoto; hacia el sistema de Biocomercio,

en el periodo 2008 — 2014.

Objetivos especificos

e Describir el sistema de comercializacion utilizado por el
Laboratorio Takiwasi, en el periodo 2008 — 2010.

e Describir el proceso de incorporacion del Laboratorio Takiwasi
en el sistema de Biocomercio durante el periodo 2011—2014.

e FEstablecer un cuadro comparativo de resultados, en el periodo
2008 — 2014, en el que el Laboratorio Takiwasi evolucion6 del
sistema tradicional de comercializacion de productos derivados

de plantas medicinales del hacia el sistema de Biocomercio.

Hi: El

sistema

tradicional de

comercializacion de productos

derivados

medicinales

de plantas

del Laboratorio

Takiwasi, Tarapoto, ha tenido

una evolucion favorable hacia el

sistema de Biocomercio, en el

periodo 2008 — 2014.

Disefio de investigacion

Poblacion y muestra

Variables y dimensiones

El presente trabajo fue un estudio
descriptivo simple longitudinal y se analiz6
la relacion existente entre las variables.

(Hernandez, 2003).

Poblacion
Lo constituyd la base de datos, el personal y los directivos del
Laboratorio TAKIWASI

Muestra

Variables Dimensiones
Produccién
Sistema de
. .. | Post cosecha
Comercializaci

on tradicional

Transformacion

e Observacion
e Entrevista

Instrumentos
o Lista de cotejo
e Cuestionario




Se trabajo con toda la poblacion, es decir, el personal y los directivos
del Laboratorio Takiwasi, el cual se constituye en universo

poblacional.

Comercializacion

Consumo

Biocomercio

Produccién

Post cosecha

Transformacion

Comercializacion

Consumo




Instrumentos de recoleccion de datos

ENTREVISTA AL GERENTE DE PLANTA DEL LABORATORIO TAKIWASI
1. Segun su apreciacion, ;Como es el sistema de comercializacion del Laboratorio
Takiwasi?

El sistema de comercializacion del Laboratorio Takiwasi, planifica sus operaciones de
comercializacién basados en experiencias previas y el historial de ventas que posee, fija sus
precios considerando sus costos de produccion y los precios del mercado para cada uno de los
productos que oferta y su margen de rentabilidad. Asi también toma en cuenta su capacidad
economica para financiar su produccion, gastos administrativos, costos de ventas, proyectos
de investigacion y ampliacion, entre otros.
Siguiendo el enfoque de cadenas de valor del Biocomercio, el Laboratorio Takiwasi, ha
realizado alianzas estratégicas con productores de comunidades nativas de las provincias de
El Dorado y Huallaga (FEKIHD), comunidades organizadas de las cuencas del rio Abiseo y
Huayabamba y otras organizaciones; recogiendo conocimientos ancestrales y generando valor
para éstos pueblos. De ésta forma busca promover la revaloracion de la biodiversidad y su
conservacion, impulsando planes de manejo sostenible de las especies de flora de la que
obtiene su materia prima (Sangre de grado, copaiba, ajo sacha, jergon sacha, chuchuwasi, uiia
de gato, etc.)
Actualmente, el Laboratorio Takiwasi cuenta con instalaciones, equipo y personal capacitado
que mezcla los saberes tradicionales y la ciencia moderna, para elaborar productos de calidad
en base a plantas medicinales amazonicas, en una busqueda constante de calidad, con Buenas
Précticas de Manufactura y certificacion de sus productos.
La forma de promover y distribuir productos y los servicios post venta, busca satisfacer las
necesidades de sus clientes actuales y llegar a aquellos potenciales clientes, a través de
publicidad local (anuncios en medios televisivos locales, las dos ultimas semanas de cada
mes), folletos (catdlogo de productos en espaiol, inglés y francés), volantes informativos
(aceite de  copaiba, plantas medicinales 'y Biocomercio), pagina web
(www.laboratorio.takiwasi.org), ventas y visitas periddicas a sus clientes y distribuidores en
el area local y nacional, a través de la linea telefonica abierta para consultas, reclamos y

pedidos y, con la participacion de sus productos en ferias y eventos de promocion como lo fue



el Programa Nacional de Promocion del Biocomercio en Peru, apoyados por la Oficina de
Cooperacion Alemana para el Desarrollo (GIZ). De ésta forma, el Laboratorio Takiwasi busca
llegar a més clientes, ingresar en nuevos mercados geograficos, posicionar su marca y sobre
todo poner en valor los beneficios de las plantas medicinales amazoénicas y fidelizar a sus
clientes.

El Laboratorio Takiwasi, analiza y estudia las oportunidades que se presentan en el marco de
la Estrategia Nacional de Biocomercio (Priorizacion de sectores y especies, Fortalecimiento y
desarrollo de nichos de mercado, Desarrollo de cadenas de valor, Fortalecimiento institucional
y Gestion del conocimiento y sistematizacion de la experiencia), del Programa Nacional de
Promocién del Biocomercio en Peru, la promocion comercial permanente (Pert Natura,
Expoalimentaria, Ferias internacionales, entre otros) y los programas de Reconocimiento,
Promocion y Facilitacion de actores nacionales como el Ministerio de Comercio Exterior y
Turismo de Pert, el programa nacional Perti Bioinnova y actores internacionales como
UNCTAD (Conferencia de las Naciones Unidas sobre Comercio y Desarrollo), GIZ (Deutsche
Gesellschaft fiir Internationale Zusammenarbeit), SECO (Schweizerische eidgenossenschaft
confederation suisse), COSUDE (Agencia suiza para el desarrollo y la cooperacion), entre
otros.

En medio de éste contexto, el Laboratorio Takiwasi elabora su estrategia comercial y su plan

de accidn, guiado por los principios y criterios que establece el Biocomercio.

2. ;Como se efectia el proceso de recepcion, manejo y almacenamiento de materias
primas y el control de sus inventarios?
Si hacemos un analisis mas profundo, encontraremos que el nimero de métodos se mantiene,
o sea la cantidad. Mas, lo que ha cambiado es el método en si. Cuantificar el cambio implica
un analisis mas profundo donde se debe plasmar un cuadro comparativo entre las actividades
que identifican y diferencian a un método de otro y que los afios que quedan en cero, son el
resultado de que en ese periodo no hubo registro de actividades. Asi mismo, se encuentra
que los métodos han cambiado con el tiempo y con las exigencias para las certificaciones de
DIGEMID, BPMG y DIGESA, como parte del incremento de las actividades y proyecciones

del Laboratorio Takiwasi y su adopcion del Biocomercio como logica comercial.



Los métodos de control de inventarios de los afios 2008 y 2009 no fueron registrados y a
partir del afio 2010, se puso énfasis en su registro. El método ha venido implementandose a
través del tiempo, mediante la utilizacion de kardex, formatos de registro, programas
informaticos, entre otros, manteniendo siempre su forma inicial, por lo que no se considera

variacion en el mismo.

. JTiene un registro de la procedencia de la materia prima que utiliza el Laboratorio

Takiwasi?

Si. La cantidad de materias primas que provienen de areas con planes de manejo, se ha
incrementado de forma considerable en los dos ultimos afos del analisis, reduciendo de mas
de 35 % en 2008 a 6 % en 2014, la participacion de materias primas que provienen de areas
sin planes de manejo.

Los recursos como Copaiba y Sangre de grado, fueron limitados en la cantidad procesada,
hasta encontrar productores que cuenten con métodos de aprovechamiento sostenible, sin
matar el arbol (como es el caso de copaiba) o que se cultiven (como es el caso de sangre de
grado). Estas medidas fueron adoptadas como parte de los principios y criterios que establece
el Biocomercio.

Este cambio se debe especialmente a la incorporacion del Biocomercio como logica de
produccion y comercializacion y, los siguientes afos, se espera a producir solo con materias

primas que garanticen la proteccion y conservacion de los bosques amazonicos.

Las areas de donde provienen las materias primas se han incrementado de forma
considerable, ;A qué se debe este incremento?

Este incremento se debe a que, en el afio 2011, el Laboratorio Takiwasi comenzo6 a trabajar
con la Federacion Kichwa Huallaga Dorado FEKIHD, federacion que agrupa a diferentes
comunidades nativas en la zona de la provincia de El Dorado y la provincia de Huallaga,
como respuesta a los Principios y criterios del Biocomercio. En el afio 2012, se apoy¢ a la
comunidad nativa Chirik Sacha, comunidad afiliada a ésta federacion, a conseguir un Plan
de Manejo Forestal para un recurso no maderable como es Ui de gato (Uncaria tomentosa)
en un area de 500 hectareas del bosque de proteccion de dicha comunidad. Para el afio 2014

la cantidad de areas identificadas y monitoreadas se incrementaron a mas de 2,000 hectareas,



con la participacion conjunta de la FEKIHD como aliado estratégico y sus comunidades
miembros.

5. ;(Conoce cual es la tasa de regeneracion de los recursos que utiliza el Laboratorio

Takiwasi?

Las materias primas aprovechadas que cuentan con una tasa de regeneracion mayor a su tasa
de aprovechamiento y aquellas aprovechadas con practicas de conservacion de la
biodiveridad, representan un gran porcentaje del total de materias primas aprovechadas. Esto
se debe a que muchas de estas plantas vienen siendo cultivadas ya, por los miembros de la
alianza estratégica que tiene el Laboratorio Takiwasi con las comunidades miembros de la
FEKIHD y en especial con la Asociacion de productores de Plantas Medicinales AMPIK
SACHA, la que fue creada en el marco de esta alianza y estd formada por comuneros

procedentes de las diferentes comunidades afiliadas.

6. La generacion de empleo y la mejora de calidad de vida de los productores de plantas
medicinales, ;Como evidencia este indicador el Laboratorio Takiwasi?
La cantidad de empleos generados en las comunidades proveedoras tuvo un incremento
notorio en el afio 2011. Se realizan andlisis que incluyen base de datos de las condiciones
socioeconomicas de nuestros productores. En estos andlisis no se consideran a la cantidad
de personas que realizan las actividades extractivas de ufia de gato del territorio de la
comunidad nativa Chirik Sacha, debido a que es la misma comunidad la que designa a sus
beneficiarios o participantes de las actividades y la forma de como repartir sus beneficios.
Es por esta razon que se ha considerado como uno solo a ésta comunidad. Las personas
consideradas en las tablas de anélisis correspondientes desde el afio 2012 hasta el afio 2014,

son los miembros de la Asociacion Ampik Sacha.

7. (Cuenta con registro de productores y de la procedencia de ellos?
Si. Inicialmente no hubo registro de proveedores, sin embargo, se puso énfasis en saber
dénde comienza la cadena productiva de plantas medicinales. La cadena productiva se
consolido con la formacion de la Asociacion AMPIK SACHA, sin embargo y luego de la
formacion de la alianza con la FEKIHD, en el afio 2011, el Laboratorio Takiwasi capacito6 a

mas de 100 productores de plantas medicinales, en Buenas practicas agricolas y de



recoleccion BPAR vy a partir de estas capacitaciones, se ha venido trabajando y capacitando

a un grupo compacto conformado por los miembros de la asociacion Ampik Sacha.

8. Si analizamos el tratamiento post cosecha, ;Como se realiza la limpieza y seleccion de
materias primas?
Los métodos de limpieza y seleccion de materia prima, han venido implementandose a través
del tiempo, mediante la utilizacién de parihuelas de recepcion, areas de lavado de materias
primas, escurridores y plataformas, entre otros, manteniendo siempre su forma inicial, por

lo que no se considera la existencia de variacion en el mismo.

9. (Existen programas de apoyo a las comunidades proveedoras y de impulso para la
conservacion de los bosques?
Los programas de apoyo a las comunidades proveedoras aparecen a partir del afio 2011 para
delante, mediante programas de implementacion de BPA (Buenas Practicas Agricolas), las
que se realizaron a partir del afio 2011, afio en que se realizé la alianza con la FEKIHD y sus
comunidades y; en el que se adoptd al Biocomercio como logica de produccion sostenible y
responsable. Los programas aplicados a partir del afio 2012 se realizaron a través de la
Asociacion Ampik Sacha y sus asociados.
En cuanto a estudios para la conservacion, estos estudios corresponden a la actividad propia
del Laboratorio Takiwasi, que son parte de sus actividades de proyeccion desde sus inicios
y, parte también del apoyo a las comunidades proveedoras para la conservacion de sus
bosques. Este el caso de la comunidad Chirik Sacha que, en el 2012, 2013 y 2014 obtuvo el
acompanamiento de los técnicos del Laboratorio Takiwasi, para la extraccion y
aprovechamiento sostenible de Ufia de Gato (Uncaria Tomentosa), presente en sus bosques

de conservacion.

10. En la etapa de transformacion, ;Se llevan registros de la cantidad de tiempo
(horas/hombre y horas maquina) necesarios para la produccion?
Si. Existen registros. En un anélisis rapido, el laboratorio Takiwasi estaria produciendo
debajo de su capacidad productiva, con capacidad ociosa en sus instalaciones. Sin embargo,

esta variacion responde a la optimizacion del uso de los equipos, al mejoramiento de los



equipos, al cambio de linea de produccion, en el caso de las horas/maquina y a la ampliacién
de nuevas areas de naturaleza artesanal donde se ha requerido de mas fuerza humana para

las actividades.

11. ;Cuales son los métodos de envasado que utiliza el Laboratorio Takiwasi?
El método de envasado es un método artesanal que se ha implementado desde antes del 2008.
Este método no ha sufrido alteracion, ya que cumple con las disposiciones reglamentarias

solicitadas por DIGEMID, para el envasado de productos naturales de uso en salud.

12. ;Realizan mantenimiento de sus equipos?
Los mantenimientos de los equipos, al igual que las pruebas de instalacion y reinstalacion,
se realizaban una sola vez por afio hasta el 2011 y posteriormente, dos veces por afio. Este
cambio obedece a las exigencias que suponen la busqueda de calidad constante que tiene el
Laboratorio Takiwasi y a las certificaciones que posee (DIGEMID, BPMGQG) y aquellas que
buscamos conseguir (HACCP). Ademas, estos mantenimientos se duplicaran a partir del
ano 2015, extendiéndose esta disposicion a todos los equipos que el laboratorio Takiwasi

posee.

13. ;Como se evidencia la generacion de empleo, la mejora de calidad de vida en los
colaboradores del area de produccion y las condiciones laborales de estos?
Se evidencia cuando se analizan los afos y uno se encuentra con que sus ingresos
comparado con afios anteriores, se ha incrementado un poco mas de 14% en los ingresos
de los colaboradores del Laboratorio Takiwasi.
Estos cambios y sobre todo el apreciado en el afio 2014, obedecen a la buisqueda de mejora
de la calidad de vida de sus colaboradores como respuesta al respeto por los actores a lo
largo de la cadena productiva, principio propio del Biocomercio.
Esta misma condicion se refleja al analizar el cuadro de seguridad laboral, donde el nimero
de contratos formales se ha incrementado al niimero total de colaboradores en el 4rea de
produccion y transformacion. Es decir, mas del 50% de los contratos que figuran en el afio
2014, corresponden a personas que han venido laborando varios afios en la institucion por

intervalos cortos de tiempo y que su adicién en tiempo y forma estables, responde a la



busqueda de bienestar de sus colaboradores. El principio de bienestar, es una forma de
respeto a los derechos de los actores de la cadena productiva y se encuentra considerada
como uno de los principios y criterios que tiene el Biocomercio del que en la actualidad se

refiere el Laboratorio Takiwasi.

14. ;Existen o se aplican estandares de calidad en todas sus actividades?

Si, el Laboratorio Takiwasi cuenta con certificacion desde el afio 2008 hasta la actualidad
(DIGEMID), es a partir del afio 2012, que se suma a ésta, la certificacion de BPMG y para
el afio 2014, obtuvimos la certificacion de DIGESA para sus productos de las lineas de
infusiones.

En cuanto a las BPMG, el Laboratorio Takiwasi logré una implementacion del 60 % en el
afno 2012, afo en que solicitd su certificacion. Luego en 2013, su nivel de implementacion
resulta en 80% y en 95% en el afo 2014. Esta implementacion implica la busqueda de
calidad constante en cada uno de los procesos de produccion y transformacion lo que

asegura la calidad final de los productos del Laboratorio Takiwasi.

15. Analizando la comercializacion, ;Es importante para el laboratorio Takiwasi, la
rentabilidad econémica y financiera?
El Laboratorio Takiwasi obtiene una gran rentabilidad respecto a la inversion que realiza
para elaborar sus productos. Esta condicion resulta atractiva ante inversores, sin embargo,
el Laboratorio Takiwasi se mantiene como parte de una asociacion sin fines de lucro,
desempefniando el papel de apoyo y soporte de esta. Hasta la fecha, el Laboratorio
Takiwasi no ha incurrido en gastos financieros y ha financiado sus actividades mediante
proyectos y se ha promocionado en espacios facilitados por cooperantes enfocados en

desarrollar el Biocomercio en Peru.

16. ;Cual es el comportamiento de la venta de sus productos?
Los productos elaborados y comercializados por el Laboratorio Takiwasi se encuentran en
estado creciente y han pasado de un nimero aparentemente estable entre 2011 y 2012 a
mas de mil unidades en 2014 respecto de afios anteriores. Tanto la cantidad de productos

comercializados, las marcas y las lineas de productos se han incrementado desde 2011,



impulsando de este modo, méas productos de la biodiversidad, generando mayores
oportunidades a lo largo de la cadena productiva y brindando mas opciones al mercado

consumidor, para poder tratar dolencias o problemas de salud.

17. ;Como se procesan los pedidos en el area comercial del Laboratorio Takiwasi?
Hasta el afio 2010, no tenemos registro de la atencion de pedidos. A partir de ese afio se
comenzo a registrar a nuestros clientes y sus pedidos. El Laboratorio Takiwasi no mantuvo
registro de pedidos atendidos, rechazados o que quedaron en proceso, sino hasta el afio
2011, afio en el que registrd 233 pedidos, todos ellos atendidos. La comercializacion hasta
2008, se desarrolld6 mediante un distribuidor externo y luego fue retomada por el
laboratorio, creandose el area de Articulacion Comercial, la que fue implementandose y
tomando conciencia de lo vital que resulta un registro de pedidos y de reclamos y/o

sugerencias.

18 ;Cuales son los canales que utiliza el Laboratorio Takiwasi para comercializar sus
productos?
El Laboratorio Takiwasi implemento el area de comercializacion a partir del afio 2009, con
agentes propios de distribucion y la venta en tiendas locales y nacionales. Es a partir del
afno 2011 y con la adopcion del Biocomercio, que el Laboratorio comienza a participar de
espacios regionales y nacionales (ferias), ampliando asi sus canales de ventas en los
siguientes afios.
Los tipos de publicidad utilizados, la fuerza creciente de ventas, asi como las promociones
ofertadas, responden a la necesidad de incremento del Laboratorio en su participacion de
mercado, dirigiéndose siempre a un publico que busca alternativas para tratar problemas
relacionadas con su salud y que ademas busca contribuir con la conservacion de los bosques
amazonicos y con el desarrollo de las comunidades que interactian y conservan estos

bosques.

19. ;Cual es el comportamiento de la venta de sus productos?
Las ventas en los ultimos tres afios, se han incrementado con consideracion. Este

incremento de las ventas asiste en parte al incremento de las unidades de productos



vendidos y también al ajuste de precios realizados en 2012. También se incluyen las ventas
al exterior, nuestras participaciones en Ferias de Biocomercio, ruedas de negocios con
potenciales clientes que buscan productos de la biodiversidad, los mismos que
significativamente inciden en los niveles de ingreso del Laboratorio Takiwasi. En relacion
a los métodos de determinacion de precios, estos se realizaban mediante el método de
costeo y fijacion de precios tradicional hasta 2011, al implementarse el Biocomercio en las
actividades del Laboratorio, el costeo paso a considerar el costo real de las horas/hombre
necesarios desde la produccion en los bosques o parcelas, hasta el servicio post venta de
los productos, el costo de conservar los bosques y la valoracion de los conocimientos

tradicionales relacionados al uso de plantas medicinales.

20. Analizando el consumo, ;Cuenta el Laboratorio Takiwasi, con algun tipo de servicio

21.

post venta y base de datos de sus clientes?

El Laboratorio Takiwasi utilizo un solo tipo de servicio post venta en 2011, antes de este
afo no existe informacion, debido a que el area de comercializacion fue implementandose
poco a poco. Actualmente el area cuenta con tres tipos de servicios post venta y mas de
cinco canales de atencion a sus clientes, que van desde la atencion a consultas y reclamos,
hasta el canje de productos segun la necesidad de los clientes. En cuanto a base de datos de
clientes, antes de 2009, el area de comercializacion como tal no existia y es a partir del
2009 en que se crea el area de articulacion comercial, dandose énfasis al cuidado de sus

clientes.

(El laboratorio Takiwasi realiza prevencion de posibles impactos negativos que
puedan afectar la seguridad del consumidor final?

Las politicas de prevencion asisten al derecho que posee toda persona de exigir bienes que
correspondan a sus necesidades de su salud. Es por esto que aparte de garantizar la calidad
de nuestros productos, aplicamos politicas y métodos de prevencion de impactos negativos
de nuestros productos en la salud humana, politicas que van desde la implementaciéon de

BPMG y la certificacion de sus productos, por los organismos autorizados.



Tabla 41

Tabla de calculo de beneficiarios

INDICADORES SOCIOECONOMICOS

Volumen de
Periodo  Aiio Cantidad de Volumen de producto Igig‘;‘;ﬁ?zo comerc.ializ.acién
familias Comunidades vendido de los por Takiwasi en N°
beneficiadas ingresos de productos y PEN
2008 Kg. Precio  (S/.) N° S/.
6 Comunidades: San
Roque de cumbaza,
Familias que se Pongo del
benefician 2009 6 Caynarachi, 525.696 5.00 2628.48 438.08 6897 68642.99
participando Julianpampa, sector
en el cultivo yacucatina,
agroforestal y Urawasha, Otros
recoleccion de 8 Comunidades:
plantas San Roque de
medicinales Cumbaza,
destinadas a la a) julianpampa,
linea de 2010 8 Tarapoto, Pongo del 731.698 5.00 3658.49 457.31 10749  131887.11
productos caynarachi,
manejada por urawasha, shanao,
el laboratorio. shapaja, Otros
6 comunidades:
San Roque de
cumbaza, Tarapoto,
2011 9 Pongo del 386.994 5.00 1934.97 215.00 9873  124895.34

Caynarachi, shapaja,
las flores - rio mayo,
Otros.




12 comunidades:
Kawana Sisa, Chirik
Sacha, Huaja, Kopal
Sacha, Maray,
Ishichihui, San Juan
2012 19 Salado, sector 662.43 5.00 3312.15
maronilla cacatachi,
San Roque de
cumbaza, Pongo del
Caynarachi,
Tarapoto, Otros.
10 comunidades
Kawana Sisa,
Ishichihui, San Juan
salado, Nuevo
b) 2013 14 Arica, Maray, 589.371 5.00 2946.86
Huaja, San Roque
de cumbaza,
Tarapoto, sector
yacucatina, Otros.
12 comunidades:
Maray, Chirik
Sacha, San Juan
Salado, Kawana
Sisa, Ishichihui,
Kopal Sacha, Huaja
San Roque de
cumbaza,
Huimbayoc, San
Antonio de
Cumbaza, Tarapoto,
Otros.

C) 2014 23 > 1018.816 7.00 7131.71

174.32

210.49

310.07

13374

13840

15161

197664.87

232767.32

332773.56




12 comunidades:
Kawana Sisa, Chirik
Sacha, Ishichihui,
Huaja, Kopal Sacha,
Yaku Sisa, San Juan

2015 26 1216.152 7.00 8513.06 327.43 25315  406692.5
Salado, San Roque
de Cumbaza,
Huimbayoc, sector
yacucatina,
Tarapoto, otros.
Volumen
de Numero Productos
Cantidad de producto  Incremento elaborados y
Periodo Aifio familias Comunidades vendido promedio de comercializados en
e beneficiadas (en los ingresos la linea Ampik
Familias que se Unidad Sach
. nidades y acha
benefician S.)
participando en la 0 Unidades
transformacion y 2008 0 0 3/.0.00 S/.0.00 0
comercializacion de 0 Uﬁi d'a des
productos de alto valor 2009 0 0 3/ 0.00 S/. 0.00 0
agregado en la linea de 0 Ul:li d'a des
productos manejada 2010 0 0 3/ 0.00 S/. 0.00 0
directamente por la a) 0 Uﬁi d'a des
comunidad 2011 0 0 3/ 0.00 S/. 0.00 0
4 Comunidades:
2012 15 Chirik Sacha, Kawana 0 Unidades S/.0.00 0

Sisa, Kopal Sacha,
Ishichihui.

S/.0.00




4 Comunidades:

. 134 Pomadas Wayra:
b) 2013 2 Chirik Sacha, Rawana 240000 g/ 45.68 200 elaboradas
Sisa, Kopal Sacha, . .
NS S/. 1005.00 134 comercializadas
Ishichihui.
3 Comunidades: 380 Pomadas Wayra:
2014 18 Kawana Sisa, Kopal  unidades S/. 158.33 400 elaboradas
c) Sacha, Chirik Sacha S/. 2850.00 380 comercializadas
2015
Familias % de
que se materia
benefician prima
mejorando (plantas
su medicinale
capacidades s)
parala rechazada % de
generacion . (sobre el entregas de
de valor . Cantidad de Cantidad de total materias
Cantidad de horas . . - .
agregado a . ~ - . Materia Prima comerciali primas que
las plantas Periodo Afio familias Comunidades acumuladas en Comercializad zado en el cumple del
. . beneficiadas los talleres por ~ ~ .
medicinales afo a por ano afo) sistema de
aplicando porque NO trazabilida
estandares cumplen d
de calidad con
durante estandares
cosecha, de calidad
post- del
cosecha, laboratori
trazabilidad 0
R 6.291 Kg.
MEDIANT a) 2008 0 - 0 525.696 Kg 1197 %




E 18.266 Kg.
CAPACITA 2009 0 - 0 731.698 Kg. 2 496 %
CIONES 17.598 Kg.
EN BPAR Y 2010 0 - 0 386.994 Kg. 45479
RESPONSA 24.236 Kg.
BILIDAD 2011 0 - 0 662.43 Kg. 3659 %
SOCIAL Y Ishichihui, Kawana
AMBIENT Sisa, Chirik Sacha,
AL. Kopal Sacha, Nuevo
2012 105 Barranquita, San Juan 0 589.371 Kg. 21%%2 Iojg.
Salado, Kachi Yaku, ’ °
Huaja y otras
comunidades
Kawana Sisa, Kopal
Sacha, Chirik Sacha, 45.755 Kg.
b) 2013 46 San Roque de Cumbaza 12 1018.816 Kg. 4.491 %
y otras comunidades.
Kawana Sisa, Chirik
Sacha, Kopal Sacha, 21.458 Kg.
2014 28 Huaja y otras 0 1216.152 Kg. 1 764 %
5 comunidades.
Kawana Sisa, Chirik
2015 28 Sacha, Kopal Sacha, 0 0 0
Huaja y otras
comunidades.
Familias beneficiarias Cantidad de Cantidad de horas
del programa de Periodo Aiio familias Comunidades acumuladas en los
fortalecimiento de beneficiadas talleres por afo
capacidades, mediante 2) 2008 0 - 0
CAPACITACIONES 2009 0 - 0




EN BPMG Y 2010 0 - 0
TRANSFORMACION 2011 0 - 0
Y i San Juan Salado, Kawana Sisa,
COMERCIALIZACION 2012 44 Ishichihui, Chirik Sacha, Kopal 0
DE PRODUCTOS Sacha y otras comunidades.
TERMINADOS. b) 2013 0 ) 0
2014 15 Kawana Sisa, Chirik Sacha,'Kopal 0
o) Sacha, Hugja y ot.re?s comunidades.
2015 4 Kawana Sisa, Chirik Sacha, Kopal 0
Sacha, Huaja y otras comunidades.
Cantidad de Cantidad de horas
Periodo Ao familias Comunidades acumuladas en los
beneficiadas talleres por afo
Familias que se 2008 0 - 0
benefician mediante 2009 0 _ 0
CAPACITACIONES 2) 2010 0 ) 0
EN EL
FORTALECIMIENTO 2011 0 - 0
DE SUS 2012 0 - 0
CAPACIDADES b) 2013 0 - 0
ORGANIZATIVAS 2014 65 Kawana Sisa, Chir}ilk Sacha y Kopal 80
sacha
©) 2015 4 Kawana Sisa, Chirik Sacha y Kopal 0

sacha




Cantidad de

Cantidad de horas

Periodo Aiio familias Comunidades acumuladas en los
beneficiadas talleres por ano
2008 0 - 0
2009 0 - 0
Familias 2010 0 - 0
beneficiarias del Kopal Sacha, Chirik Sacha, Ishichihui,
programa de 2011 62 Kawana Sisa, Nuevo Barranquita, 0
rescate de Huaja, Maray y otras comunidades
conocimientos a) Curiyacu - Chazuta, Llucanayacu,
tradicionales en Nuevo codo - Picota, Nuevo
salud para la Barranquita, Bajo Naranjillo - Awajun,
atencion 2012 86 Ishichihui, Shampuyacu - Awajun, 0
primaria. (rescate Centro pilluana - Tres Unidos, Sauce,
de saberes) Zelandia, Huaja, Kawana Sisa, otras
comunidades
b) 2013 0 - 0
2014 15 Kopal Sacha, Kawna Sisa, Ishichihui, 3
c) Huaja y San Juan salado.
2015 0 - 0
INDICADORES AMBIENTALES
Area de bosque Periodo Ao Total de Has. Cuantas y Cuales
tropical ' 3 Comunidades:
amazonico que se 2008 54619 Urawasha, Juliampampa, San RO(.]I’JC de Cumbaza.
contribuye a 1 Area de conservacion:
preservar a través a) Chacra del Centro Takiwasi.
de la promocion 2009 54619 3 Comunidades:

del Biocomercio y

Urawasha, Juliampampa, San Roque de Cumbaza.




el uso comercial
sostenible de
plantas
medicinales y
cosmeéticas por
parte de CCNN y
campesinas.

b)

2010

2011

2012

2013

1 area de conservacion:
Chacra del Centro Takiwasi.

3 Comunidades:
Urawasha, Juliampampa, San Roque de Cumbaza.
1 area de conservacion:
Chacra del Centro Takiwasi.
9 comunidades:
Kawana Sisa, Chirik Sacha, Nuevo Arika - Kachi Yaku,
Ishichihui- Nuevo Barranquita, Kopal Sacha, Urawasha,
17299.379 Juliampampa, San Roque de Cumbaza.
5 Areas de conservacion:
A.C. Huaja, A.C. Kopal Urku, A.C. Nawta Kashuyuk, A.C.
FEKIHD, Chacra del Centro Takiwasi.
9 comunidades:
Kawana Sisa, Chirik Sacha, Nuevo Arika - Kachi Yaku,
Ishichihui- Nuevo Barranquita, Kopal Sacha, Urawasha,
17299.379 Juliampampa, San Roque de Cumbaza.
5 Areas de conservacion:
A.C. Huaja, A.C. Kopal Urku, A.C. Nawta Kashuyuk, A.C.
FEKIHD, Chacra del Centro Takiwasi.
9 comunidades:
Kawana Sisa, Chirik Sacha, Nuevo Arika - Kachi Yaku,
Ishichihui- Nuevo Barranquita, Kopal Sacha, Urawasha,
17299.379 Juliampampa, San Roque de Cumbaza.
5 Areas de conservacion:
A.C. Huaja, A.C. Kopal Urku, A.C. Nawta Kashuyuk, A.C.
FEKIHD, Chacra del Centro Takiwasi.

54.619




9 comunidades:
Kawana Sisa, Chirik Sacha, Nuevo Arika - Kachi Yaku,
Ishichihui- Nuevo Barranquita, Kopal Sacha, Urawasha,

2014 17299.379 Juliampampa, San Roque de Cumbaza.
5 Areas de conservacion:
A.C. Huaja, A.C. Kopal Urku, A.C. Nawta Kashuyuk, A.C.
FEKIHD, Chacra del Centro Takiwasi.
C) 9 comunidades:
Kawana Sisa, Chirik Sacha, Nuevo Arika - Kachi Yaku,
Ishichihui- Nuevo Barranquita, Kopal Sacha, Urawasha,
2015 19655.379 Juhamparppa, San Roque de. Qu-mbaza.
5 Areas de conservacion:
A.C. Huaja, A.C. Kopal Urku, A.C. Nawta Kashuyuk, A.C.
FEKIHD, Chacra del Centro Takiwasi.
1 area de consecion: CCNN Yakusisa
Area de bosque Periodo Aiio Total de Has. Cuantas y Cuales
tropical 1 Area de Consevacion:
amazonico que se 2008 >4.619 Chacra del Centro Takiwasi
conserva 1 Area de Consevacion:
directamente a 2009 >4.619 Chacra del Centro Takiwasi
través de planes 1 Area de Consevacion:
comunitarios de a) 2010 >4.619 Chacra del Centro Takiwasi
manejo 1 Area de Consevacion:
agroforestal 2011 >4.619 Chacra del Centro Takiwasi
sostenible (ej. Una 2012 54619 1 Area de Consevacion:

de gato)

Chacra del Centro Takiwasi




1 PMF:
Chirik Sacha

b) 2013 554619 1 Area de Consevacion:
Chacra del Centro Takiwasi
1 PMF:
Chirik Sacha
2014 554619 1 Area de Consevacion:
Chacra del Centro Takiwasi
c) 1 PMF:
Chirik Sacha
2015 2910.619 1 area de consecion: CCNN Yakusisa
1 Area de Consevacion:
Chacra del Centro Takiwasi
Periodo Afio Total de Has. Cuantas y Cuales
2008 5
2009 5
a) 2010 5
2011 5
Area destinada al 2012 5
cultivo de plantas 7 Comunidades:
medicinales con b) 2013 14.5 Kopal Sacha, Kawana Sisa, Chirik Sacha,
fines comerciales Ishichihui, Huaja, Maray, San Juan Salado
8 Comunidades:
2014 21 Kopal Sacha, Kawana Sisa, Chirik Sacha,
o) Ishichihui, Huaja, Maray, San Juan Salado
9 Comunidades:
2015 19.5 Kopal Sacha, Kawana Sisa, Chirik Sacha,

Ishichihui, Huaja, Maray.




INDICADORES CULTURALES

Rescate y
Revalorizacion
de
Conocimientos
tradicionales
sobre uso de
plantas
medicinales.

. Numero de Numero de
Cantidad de .. ..
Periodo  Afo familias con0(;1m1entos conocimientos Comunidades
beneficiadas reglhstrados . docum.entados (No
ante indecopi registrados)
2008 0 0 0 -
2009 0 0 0 -
2010 0 0 0 -
Kopal Sacha, Chirik Sacha, Ishichihui,
2011 62 17 2 Kawana Sisa, Nuevo Barranquita,
Huaja, Maray y otras comunidades
a) Curiyacu - Chazuta, Llucanayacu,
Nuevo codo - Picota, Nuevo
Barranquita, Bajo Naranjillo - Awajun,
2012 116 0 0 Ishichihui, Shampuyacu - Awajun,
Centro pilluana - Tres Unidos, Sauce,
Zelandia, Huaja, Kawana Sisa, otras
comunidades
b) 2013 2 0 0 Awajun
2014 15 1 1 Kopal Sacha, Kawana Sisa, Ishichihui,
¢) Huaja y San Juan salado.
2015 0 0 0 -




Validacion de instrumentos

ﬁ UNMIVERSIDAD Césan VALLEID

INFORME DE OPINION SOBRE INSTRUMENTO DE INVESTIGACION CIENTIFICA
|.DATOS GENERALES
Apellidos y nombres del experto: BURGOS BARDALES, Roger

Institucion donde labora 3 Universidad Nacional de San Martin
Especialidad © Administrador
Instrumento de evaluacién : Cuestionario
Autora del instrumento ©  REATEGUI TUANAMA, Joe Erwin

Il. ASPECTOS DE VALIDACION
MUY DEFICIENTE (1) DEFICIENTE (2) ACEPTABLE (3) BUENA (4) EXCELENTE (5)

Al i

CLARIDAD Los llems estan redaclados con languaje apropiado y libre de
ambigliedades acorde con los sujetos muesirales
Las instrucciones y los ilems del Instrumento permiten recoger |8 X
OBJETIVIDAD informacitn  objetiva sobre  las  vanabless EL SISTEMA DE
COMERCIALIZACION y EL BIDCOMERCIO en todas sus dimensiones
en indicadores concepluales y operacionales.
El instrumento demuestra vigencia acorde con el conocimiento cientifico, %
ACTUALIDAD & lon y legal a |a vanable EL SISTEMA DE
COMERCIALIZACION y EL BIOCOMERCIO
Los items del instrumento reflejan organicdad loglca entre la definicion x
p 1al y conceplual resp a lavariable, de
ORGANIZACION manera quey permiten hacer inferencias en funcién a las hipotesis,
problema y objstivos de la invesligacion
Los items del ir san i en y calidad acorde con x
SUFICIENGA la vanable, e indicadores.
Los lems del instrumento son coherentes con el tipo de investigacion y x
INTENCIONALIDAD responden a los objetivos, hipotesis y variable de estudio
La informacion que se recoja a laves de los (lems del instrumento, x
CONSISTENCIA permitira analizar, descritir y explicar fa realidad, motive de la
investigacion
Los items del instrumento expresan relacion con los Indicadares de cada x
COHERENCIA dimensidn de las variables EL SISTEMA DE COMERCIALIZACION y EL
BIOCOMERCIO.
La relacion entre la técnica y el al x
METODOLOGIA ssito de la (nvestigacion, desarrolio tecnologico & innavacian
La redaccion de los [tems concuerda con la escala valorativa del x
PERTINENCIA instrumenia
43

(Nola: Tener en cuenta que el [nstrumenio es valldo cusndo se liene un puntaje minimo de 41 “Excelenle”. sin embargo. un
puntaje menor al anterior se considera al instrumenta no valido ni aplicable)

{il. OPINION DE APLICABILIDAD

Instrumenta valido para evaluar las variables de estudio, por tanto, se daclara para fa pi i

PROMEDIO DE VALORACION:

Tarapolo, 26 de seliembre de 2015

-Mg. Roger Burgos Bardales

CLAD: #2164
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Especialidad f Administradora

Instrumento de evaluacion : Cuestionario

Autora del Instrumento H REATEGUI TUANAMA, Joe Erwin
Il. ASPECTOS DE VALIDACION

MUY DEFICIENTE (1) DEFICIENTE (2) ACEPTABLE (3) BUENA (4) EXCELENTE (5)

INDICAD]

CLARIDAD Los llems estan redaclados con lenguaje aproplado y libre de

x
ambigledades acorde con |os sujelos muesirales.
Las instrucciones y los [lems del instrumenio permitan recoger la %
OBJETIVIDAD informacion  objetiva sobre las variables EL SISTEMA DE

COMERCIALIZACION y EL BIOCOMERCIO en lodas sus dimensiones
en indicadores conceptuales y operacionales

El instrumento demuesira vigencla acorde con el conocimiento cientifico, X
ACTUALIDAD tecnologico, Innovacion y legal Inherente a la variable: EL SISTEMA DE
COMERCIALIZACION y EL BIOCOMERCIO
Los items del instrumento reflejan organicidad logica entre fa definicidn x
ORGANIZACION operacional y conceplual respecto a la variable, de

manera que permiten hacer inferencias en funcidn a las hipotesis,
problema y objetivos de la investigacion

SUFICIENGIA j_ns items del instrumento son suficientes en cantidad y calidad acorde con ¥
a variable, dimensiones e indicadares
Los items del instrumento son coherentes con &l tipo de Invasligacion y X
INTENCIONALIDAD, responden a los objetivos, hipslesis y variable de estudio.
La Informacion que se recoya a través de los items del Instrumento, x
CONSISTENCIA permitira analizar, d bir y ol la idad, motvo de la
investigacian.
Los items del Instrumento expresan relacion con los indicadores de cada x
COHERENCIA dimension de las vanables EL SISTEMA DE COMERCIALIZACION y EL
BIOCOMERCIO.
La relacion enlre la técnica y el instrumento propuestos responden al x
METODOLOGIA proposito de la investigacian, desarrollo tecnoldgico & Innovacian
La redaccién de los [tems concuerda con |3 escala valorativa dal x
PERTINENCIA inalrumento
44
(Nola Tener en cuenta que &l instrumento es valido cuando se tiene un puniaje minimo de 41 “Excelente’; sin embargo, un
puntaje menaor al anteror se ¢ i al i o no valida ni apl )

1ll. OPINION DE APLICABILIDAD

Instrumento valido para evaluar las variables de estudio, por tanio, se declara aplicable para la presenie investigacion

PROMEDIO DE VALORACION:

Tarapolo, 24 de setiembre de 2015
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Insblucion donde labora
Especialidad
Instrumenio de evalyacién
Autora del instrumenio
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MARTELL ALFARQ, Kara Patricia
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Administradora

Cuestionario

REATEGUI TUANAMA, Joo Erwin

MUY DEFICIENTE (1) DEFICIENTE (2) ACEPTABLE (3) BUEMA (4) EXCELENTE (5)

inlarmaciin
OBRIETRADAD COMER

CLARIDAD Los Mems eilhn redaciados con lenguale aprogesda y libre de n
loa
Las instrucciones v loa e del malrumants permiben recoger kB N
et
CLALIZACION y EL BIOCOMERCIO an todas sus dmansionss

a sobve las  vanabies EL  SISTEMA DE

INTENCIONALIDAD

SUFICRENCIA Los Bema Sel instrumenta 1o suficentes en canbdad y cabdad acorde con =
s wanable dvmantDnes & nddaiores
memmmmmi“ﬂmf x

en rdcadoles Concepludied y operkionales

El demueata Clld BCOME CON o ConOCimeenic Gentifea, L]
ACTUALIDAD mmmsqﬂm-um EL SISTEMA DE

I.ol.amﬁ' T D reSaian crgansdad IAQEa enlre B Safiricidn £
ORGANIZACION aperahonal y conceptual respecio a la vanable, [

reipandan & 64 gy v Bl sl

L-wuumamnmmmm ]
COMSISTENGIA permetrd  anakrar, describe y exphcar la resbdad. moivo de R

vl

L ilems del iNSINsmeniD sLpresan reamon oon ot nacadones de cada X
COMEREMCIA demaresion de Las varabies EL SISTEMA DE COMERCIALIZACIOM y EL

R

ummumr#nwmwﬂ W
METDOOLOGH propenda de la desamoio & innovacin

La masccin o8 03 Hems ooncuerda con W escala valoratva oel li
PERTIMENCLA instnamenio

{Nota Tarer en cusnia que e sl

Ad
T ] do s ena un puntaje menimo de 41 "Excslents’, mn embango, un

puntaje menor Bl SRl S8 considera al instrumenio no vakde r aplicable)

Ill. OPINION DE APLICABILIDAD

Insirumants vite pam evaluar ks varabies de esiudo, por lanio, se declara apbcable para la presents investigacen

PROMEDIO DE VALORACION:

Tarapols, 34 de sebamiee te 2015



Constancia de Autorizacion donde se ejecut6 la investigacion

D
‘ ‘\" LABORATORIO
takuoas&

La Gerencia de Planta del Laboratorio de Productos Naturales del Centro Takiwasi, deja
constancia que:

JOE ERWIN REATEGUI TUANAMA
DNI: 42805680

Ha realizado su investigacion de tesis en el tema denominado “Evolucidn del sistema de
comercializacion tradicional de productos derivados de plantas medicinales del
Laboratorio Takiwasi, Tarapoto; hacia el sistema de Biocomercio en el periodo 2008 -

2014”
Por lo que se expide |a presente constancia, a solicitud del interesado.

Tarapoto, diciembre de 2015.
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Acta de aprobacion de originalidad

Ucv Cédigo : FO4-PP-PR-02.02
ACTA DE APROBACION DE ORIGINALIDAD | version - 10

UNIVERSIDAD DE TES! Fecha : 10062019

CEsAR VALLEID e Pagine : ldel

Yo, Mg. Robin Alexander Dias Saavedra, docente de la Facultad de Ciencias
Empresariales y Escuela Profesional de Administraciéon de la Universidad César
Vallejo, filial Tarapoto, revisor (a) de la tesis titulada “"EVOLUCION DEL SISTEMA DE
COMERCIALIZACION TRADICIONAL DE PRODUCTOS DERIVADOS DE PLANTAS
MEDICINALES DEL LABORATORIO TAKIWASI, TARAPOTO; HACIA EL SISTEMA DE
BIOCOMERCIO EN EL PERIODO 2008 - 2014", del estudiante Joe Erwin Reategui
Tuanama, constato que la investigacidén tiene un indice de similitud de 6%
verificable en el reporte de originalidad del programa Tumitin.

El suscrito analizd dicho reporte y concluyéd que cada una de las coincidencias
deteciadas no constituyen plagio. A mi leal saber y entender la tesis cumple con
todas las normas para el uso de citas y referencias establecidas por la Universidad
César Vallejo.

Tarapoto, 18 de febrero de 2020.

Robi . iYazSravedra
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