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SABOR AMAZONICO

Delaguaje su pulpa

Pocos negocios rentables
tienen una marcada pro-
yeccién social. Una de
esas excepciones es Pu-
pesa (Pulpas Peruanas
de la Selva Amazoénica),
el proyecto elaborado por
Paulo Pérez, Gustavo Cas-
tillo, Victor Hugo Corne-
joy Victor Sarria —recién
egresados de Adminis-
tracién de la Universidad
del Pacifico— que vendera
pulpadeaguajealafibrica
mads grande de helados en
Iquitos. “El biocomercio
es el concepto que mis se
ajustaal plan queideamos,
porque reunimos el traba-
jo técnico de la ONG Pro
Naturaleza con la deman-
dadelaempresa Shambo”,
dice Paulo Pérez.

Loreto es una region
donde el aguaje es muy
valorado y consumido. Se
calcula que en el departa-
mento se comen 22 tone-
ladas diarias (como helado,
aguajina, fruta fresca, etc.),
donde apenas el 15% de la
frutaes comestible. Sinem-
bargo eserequerimientoha
conseguido que el 98% del
aguaje delazona provenga
delataladelapalmera.

Para contrarrestar esa
practica, Pro Naturaleza
viene capacitando a comu-
nidades de la cuenca del
Marafién y del Yanayacu-
Pucate (en la Reserva Na-
tural Pacaya Samiria) pa-
rala extraccion sostenible
del fruto. “Cinco de esas
comunidades trabajarin
con nosotros en alrededor
de732hectireasy podrian
producir 42.700 sacos
anuales, cifra tope ya apro-
badaporel Inrena”, agrega
Pérez. Laideaes que estos
agricultores vean como
ventaja competitiva este
cambio y reciban un pago
masjusto.

Pupesa entra a tallar
en la siguiente fase, con la
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Un proyecto plantea recolectar de la mejor manera este fruto, pro-
cesarlo yvenderlo aunafabrica de helados de Iquitos

RENTABILIDAD SOSTENIBLE EN LORETO

A futuro, Pupesa planea encontrar nuevas frutas para ampliar la linea de pulpas o buscar otras empresas para ofrecer el aguaje,

como es la industria cosmética.

Peru
w Nombre de la empresa: Pupesa (Pulpas

Peruanas de la Selva Amazénica) dedicada a :
la produccién y comercializacion de pulpa de | d€ 1as comunidades.

aguaje, como parte del biocomercio, para la
industria alimentaria de Loreto.

Inversion

5$/.79.965

(70% esta compuesto por capital propio y 30%
restante por préstamos de personas naturales)

S/.370.762 VAN financiero

20% COK

19.1% WACC

1.087

beneficiados potenciales

75% TIR financiera

TIR: Tasa interna de retorno

Tasa de interés (sobre deuda): 17%

VAN: Valor anual neto

Periodo de recuperacion: 3,7 afios

ponderado.

Proceso

Trabajo a

‘. Pronaturaleza. ‘
AN

Asesoria y trabajo de
recoleccion sostenible de

aguaje (sin talar el arbol).

Fuente: Pupesa

compra de la materia pri-
ma a un valor superior al
del mercado. Se paga 80%
por adelantado (15 diasan-
tes de la entrega) yel 20%
restante contra entrega.
“La idea es romper el al-
to poder de negociacién
de los intermediarios, al

cargo de ONG ._

Implementar planta
para produccion de

pulpa.

COK: Retorno para el inversionista
WACC: Costo de capital promedio

recibir aguaje de manera
constantey pagar siempre
lomismo (S/.10 como mi-
nimo)”, sostiene Pérez. A
ellos seles exigiriala entre-
ga de los sacos en la plan-
tade Iquitos de Pupesa, de
modo que las comunida-
desagreguen un mayor va-

Venta a Shambo
(unico cliente).

El aguaje es una

metros de alto.

ARCHIVO .
EXOTICO.

El aguaje se
consume
en forma
de helado,
aguajina
(refresco) y
como fruta
fresca.

lor al producto y que se ar-
ticule ademads la oferta de
servicio de transporte.

“La labor de Pupesa
es hacer rentable el creci-
mientode productoresyfa-
bricantes, de maneraquea
todos nosvayabien”, resal-
ta Pérez. Shambovendeen

palmera dioica, que
puede alcanzar 35

143

socios de las
organizaciones
participaran.

375

palmeras serian
salvadas cada mes
(4.500 al afo)

La pulpa del aguaje es
uno de los alimentos
mas nutritivos del
tropico. El fruto tiene un
alto contenido de
provitamina A (5 veces
mas que la zanahoria).

EL COMERCIO

Iquitos y en algunas zonas
de Lima helados de agua-
je por cercade S/.120.000
mensuales.

Lainversion del proyec-
to (casi S/.80.000) no es
muy alta porque el trabajo
mads importante fue tener
agricultores comprome-
tidos y una empresa socia
que demande lo justo, pe-
ro con potencial de creci-
miento. “Pupesa se pro-
yecta primero en Loreto
con el aguaje, pero su la-
bor de consultoria puede
aplicarse a otros frutos y
otras compafiias”. Paraen-
tenderla magnitud de este
proyecto, basta mencionar
quelos chicos ya conversa-
ron con grandes empresas
limefas interesadas enlas
propiedades nutritivas del
aguaje, pues contiene cin-
co veces mds vitamina A
que lazanahoria. Hay que
estaratentos.

A diferencia de

LAS CLAVES
otros  productos

I naturales, elaguaje

rompe con la estacio-
nalidad natural, pues
crece en la cuenca de
diferentes rios, en dis-
tintas épocas del afo.

Existen alrede-

dor de 1.140

recolectoresrura-
les directos de aguaje
en laregion Loreto. Asi-
mismo, hay 5.000 fami-
lias relacionadas con la
cadena delvalor, asi como
1.833 centros poblados
aledafios a la extension de
aguajales.

Si bien este pro-

yecto no busca la

certificacion  de
comerciojusto, dichomer-
cado crecié 75% desde el
2000 en Estados Unidos.
Asimismo, el mercado
de productos organicos
crece 20% al aio.

En los puertos de
Belén, Nauta e
Iquitos (principa-

les puntos comerciales)
el costo del saco de
aguaje es muy variable.
Puede costar desde
S/.7 a S/.50, depen-
diendo de la época y
de la intervencion de
rematistas.

EL DATO

Para mayor informacion
y hacer contacto conlos
creadores del proyecto,
escribalesa
e-center@up.edu.pe.




