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ANEXOS

CAPITULO I: INTRODUCCION

1. ANTECEDENTES:

La castafna (Bertholletia excelsa) es un arbol de la familia Lecythidaceae, nativo de
Sudamérica, especificamente de Bolivia y Brasil, el sudeste de Colombia, Guyana,
Peru y el sur de Venezuela. Sus semillas son comestibles y reciben varios hombres:
avellana del Brasil, castafia del Brasil, coquito de Brasil, nuez de Para nuez amazodnica,
nuez boliviana, nuez de Brasil (El nombre que ocuparemos ya que es el mas popular),

castafia de Para y castafia de monte.

El fruto es un pixidio con un opérculo pequefo que se desprende hacia el interior. Se lo
llama «coco» por su similitud con el coco, aunque pertenezca a otra especie de
plantas. Tarda 15 meses en madurar tras la polinizacion de las flores, y alcanza entre
10 y 15 cm de diametro y 1 a 2 kg de peso, con cascara lefiosa de 8 a 12 mm de
grosor. Las nueces de Brasil, de delicado gusto, son una fuente excelente de selenio y
una buena fuente de magnesio y de tiamina. Son ricas

en proteina (14 %), carbohidratos (11 %), y grasa (67 %).

Se optd por construirla en la zona mas aislada y deprimida de Bolivia, Cobija Pando

sobre la frontera con Brasil. La empresa fue financiada por el Banco Interamericano de
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Desarrollo y aportes de los accionistas. Se cred/aposto en la zona: por ser esta densa
en recursos naturales y con perspectivas de desarrollo sostenible. El emprendimiento
fue creciendo y respondiendo a la demanda de calidad y servicio que buscaba el

mercado mundial.

A partir de 1995 Tahuamanu fue capitalizada por la Corporacion Interamericana de
Inversiones (lIC), la Corporacién Andina de Fomento (CAF) y la Fundaciéon Bolivia
Exporta. Actualmente cuenta con una estructura de buen gobierno corporativo,

ejecutivos y profesionales experimentados.

Este plan de negocio, centrado en la empresa Tahuamanu, busca abordar de manera
integral estos desafios. Tahuamanu, una empresa boliviana con una soélida trayectoria
en el sector, se encuentra en una posicion estratégica para capitalizar la demanda del
mercado neoyorquino. Sin embargo, para asegurar su éxito y construir una ventaja
competitiva sostenible, es imperativo establecer procedimientos logisticos de
vanguardia, implementar rigurosos controles de calidad y obtener las certificaciones
necesarias que garanticen que sus productos no solo cumplan, sino que superen los
estandares del mercado estadounidense. A través de una gestion meticulosa de la
cadena de valor, este proyecto tiene como objetivo detallar los pasos para que
Tahuamanu no solo exporte castafia a Nueva York, sino que lo haga con una propuesta

de valor basada en la excelencia, la inocuidad y la fiabilidad de su producto.

Segun datos del IBCE en su revista de informacion del 2024 los principales
departamentos de exportacion de la nuez de Brasil fueron: Beni con un valor de
145.466.565 millones de dolares y Pando con un valor de 37.672.243 millones de
dolares segun orden de importancia. También las mayores vias de exportacion de la
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nuez de Brasil fueron: Tambo Quemado- Charafa — Arica y Via Guayamerin — Cobija —

Amazonas.

En contraste, el consumo interno en Bolivia ha disminuido, especialmente en Santa
Cruz, donde el aumento de precios y la escasez de ddlares han reducido la demanda

local.

1.2. PLATEAMIENTO DEL PROBLEMA:

El mercado global de la castafna amazédnica es altamente dinamico, con Estados
Unidos consolidado como uno de los principales paises importadores. Por su parte,
Bolivia ha logrado posicionarse como el lider mundial en la exportacion de este

superalimento de origen silvestre.

Segun estadisticas de TRADEMAP los principales paises que importan nueces de
Brasil a nivel mundial son: Estados Unidos con 8.677 Toneladas, Alemania 7.585,

Reino Unido 5.033, Paises Bajos 2.193, Canada 1.654 segun grado de importancia.

De acuerdo a TRADE MAP los dos paises que lideran la exportaciéon de nueces de
Brasil son: Bolivia con un valor de 125.501 en 2020, con un valor de 187.010 en 2024,
Peru con un valor de 29.010 en 2020, con un valor de 37.677 en 2024, Alemania con
un valor de 37.981 en 2020, con un valor de 32.496 en 2024, Brasil con un valor de
15.406 en 2020, con un valor de 26.303 en 2024 y Paises Bajos con un valor de 27.126

en 2020, con un valor de 31.575 en 2024.

El acceso a mercados de alto valor como el de Estados Unidos exige un cumplimiento

riguroso de normativas sanitarias y de calidad, como los estrictos niveles permitidos de



aflatoxinas. La gestion de riesgos para asegurar la inocuidad del producto a lo largo de
una cadena de suministro que comienza en la remota Amazonia boliviana y culmina en
los mercados minoristas de Nueva York, representa una complejidad logistica y
operativa considerable. Actualmente, la empresa Tahuamanu, ubicada en Pando, opera
en este contexto de desafios. Aunque cuenta con planes para diversificar su oferta
hacia productos con valor agregado (leche, harina, etc.), la falta de un plan de negocio
detallado que aborde las exigencias de calidad, la trazabilidad y los procedimientos
logisticos especificos para el mercado neoyorquino representa una barrera para la

expansion exitosa de sus operaciones.

Ante este panorama, la empresa Tahuamanu se enfrenta al desafio de capitalizar la
oportunidad del mercado de Nueva York de manera estratégica, minimizando los
riesgos asociados a la calidad, la logistica y la normativa. El problema principal que
este proyecto busca resolver es la carencia de una estrategia detallada y validada para
que Tahuamanu garantice el cumplimiento de los estandares de calidad, seguridad y
trazabilidad requeridos para la exportacion exitosa de castafa y sus productos

derivados al exigente mercado de Nueva York.

Para capitalizar esta oportunidad y enfrentar los desafios mencionados, la empresa
Tahuamanu necesita dar certidumbre a los siguientes aspectos especificos
relacionados con la exportacion de castafia y sus productos derivados al mercado de

Nueva York:

e Barreras arancelarias y normativas: Desconocimiento preciso de las

barreras arancelarias especificas para la castafia y sus derivados en



Estados Unidos, asi como de las estrictas normativas sanitarias (FDA) y
los limites de contaminantes como las aflatoxinas.

Documentacién de exportacion: Incertidumbre sobre la documentacion
exacta y los procedimientos necesarios para la exportacion de productos
de castana, incluyendo la certificacién de origen, calidad y seguridad
alimentaria requerida por el mercado estadounidense.

Aceptacién y consumo del producto: Falta de informacioén detallada sobre
el nivel de aceptacion y las preferencias del consumidor neoyorquino para
productos de castana con valor agregado (leche, harina, snacks), lo que
dificulta la adaptacion del producto y la estrategia de marketing.

Logistica de exportacion: Desconocimiento de los procedimientos y
costos logisticos Optimos para transportar los productos de castaia desde
Pando hasta el puerto de Nueva York, garantizando la cadena de frio y la
integridad del producto.

Perfil del consumidor y preferencias: Ausencia de un estudio especifico
sobre el perfil del consumidor objetivo en Nueva York, incluyendo sus
habitos de consumo, preferencias de empaque, sostenibilidad y
disposicion a pagar por productos premium.

Estrategia de marketing y ventas: Falta de una estrategia de marketing y
ventas definida para introducir y posicionar los productos de castafia de
Tahuamanu en un mercado tan competitivo como el neoyorquino,
diferenciandose de la competencia y de la castafa que se vende

como commodity.



e Viabilidad de la exportacion: Desconocimiento sobre la viabilidad técnica,
economica y financiera de la exportacion de castafa con valor agregado a
Nueva York, lo que incluye la estimacion de costos, precios, rentabilidad y

retorno de la inversion.

La falta de certidumbre en los aspectos mencionados podria generar las siguientes

consecuencias para la empresa Tahuamanu:

e Pérdida de oportunidades: Incapacidad para acceder a un mercado de
alto valor como el de Nueva York, desaprovechando el potencial de
crecimiento y diversificacion.

e Desventaja competitiva: Dificultad para competir con otros proveedores
en el mercado estadounidense, lo que podria resultar en precios bajos y
margenes de ganancia reducidos.

e Inversiones ineficientes: Riesgo de sobredimensionar o subdimensionar la
inversion requerida en infraestructura, logistica y marketing debido a la
falta de informacion precisa.

e Decisiones erroneas: Posibilidad de tomar decisiones incorrectas en
cuanto a productos, empaque o estrategia de entrada, lo que podria llevar

a la pérdida de la inversion.

Ante esta situacion, se considera que el factor de incidencia principal es la falta de un
plan de negocio especifico para la exportacién de castana y sus productos derivados al
mercado de Nueva York. Este proyecto busca resolver esta carencia, proporcionando

una hoja de ruta estratégica para Tahuamanu.
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1.2.1. FORMULACION DEL PROBLEMA

a) Pregunta central:

¢, Cual sera el grado de viabilidad de implementar un plan de exportacion para que la
empresa Tahuamanu S.A. posicione exitosamente sus productos de castafa
amazonica con valor agregado en el mercado de Nueva York, cumpliendo con las

normativas sanitarias (FDA) y logisticas requeridas?

b) Preguntas especificas:

e ,Cuales son los requisitos sanitarios y de calidad especificos de la FDA y
los limites de aflatoxinas que deben cumplir los productos de castafa
para ingresar al mercado de Nueva York?

e ;Qué documentacién de exportaciéon y certificaciones son obligatorias, y
cuales son las barreras arancelarias aplicables a la castafia boliviana en
EE. UU.?

e ,Cual es la ruta logistica 6ptima y los costos de transporte desde Pando
hasta Nueva York para garantizar la integridad y frescura del producto?

e ,Cual es el perfil y las preferencias del consumidor objetivo en Nueva
York respecto a los productos de castafa con valor agregado (empaque,
sabor, sostenibilidad)?

e ;Qué canales de distribucién y estrategias de marketing y ventas son
mas efectivos para posicionar los productos de Tahuamanu en el mercado
neoyorquino?

e ,;Cual es la viabilidad econdmica y financiera del plan de exportacién,
incluyendo costos, precios de venta y rentabilidad proyectada?
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1.3. DELIMITACION DE LA INVESTIGACION:

1.3.1. Delimitacion sustantiva:

El trabajo de investigacion propuesto se enmarca en el area de Comercio Internacional
y Logistica Agroindustrial, porque considera los beneficios comerciales, normativos,
logisticos y econdmicos para la exportacidon de castafia amazonica con valor

agregado (frutos secos y derivados).

El estudio se enfoca especificamente en el analisis del mercado de importacion de la
ciudad de Nueva York, abordando la viabilidad estratégica de unplan de
exportacion que incluye el estricto cumplimiento de las normativas sanitarias de la
FDA (control de aflatoxinas) y los procedimientos logisticos eficientes requeridos por

dicho mercado.

1.3.2. Delimitacion temporal:
El presente trabajo de investigacion se realizara durante el semestre 11/25. Para este
proposito, se revisara la informacién actual de la problematica planteada., basandose

en datos del periodo 2023-2024

1.3.3. Delimitacion geografica:
El presente trabajo de investigacion se llevara a cabo en dos areas geograficas

principales que conforman la cadena de exportacion:

e Origen y Gestion Logistica (Bolivia): Especificamente en
el Departamento de Pando (lugar de origen y procesamiento de la

castafia amazédnica) y el Departamento de La Paz (donde se ubica la
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sucursal administrativa de la empresa Tahuamanu S.A. y desde donde se
gestionara parte de la logistica y tramites de exportacion).

Destino (Estados Unidos): Especificamente en la ciudad de Nueva York,
Estados Unidos, que es el mercado objetivo de importaciéon donde se
analizaran las condiciones de entrada, normativas de la FDA vy

preferencias del consumidor minorista.

1.4 OBJETIVOS:

1.4.1. Objetivo general:

Elaborar un plan de negocio para la exportacion de castafia para la empresa

Tahuamanu hacia el mercado de New York - Estados Unidos, con el propdsito de

determinar su viabilidad operativa y comercial bajo las exigencias sanitarias (FDA) y

logisticas.

1.4.2. Objetivos especificos:

Identificar los fundamentos tedricos y el marco conceptual del comercio
internacional que sustenten el desarrollo del plan de exportacion de
castafia amazonica.

Analizar los requerimientos normativos y de calidad, incluyendo las
regulaciones de la FDA y los limites de aflatoxinas, exigidos por el
mercado de Nueva York para la importacion de castafa y sus productos
derivados.

Evaluar los requerimientos logisticos y operativos involucrados en el
proceso de exportacion desde Pando y La Paz (Bolivia) hacia el

puerto/mercado de Nueva York, optimizando la cadena de suministro.
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e Determinar el perfil del consumidor objetivo en Nueva York y las
preferencias de mercado para los productos de castafna con valor
agregado (leche, harina, snacks), identificando el potencial de
posicionamiento.

e Disefar una estrategia de marketing y ventas internacional adecuada
para posicionar los productos de Tahuamanu S.A. en el mercado
minorista de Nueva York.

e Estimarla inversion requerida, proyectar los beneficios econdmicos
esperados (costos, precios, rentabilidad) y evaluar la viabilidad financiera

del proceso de exportacion propuesto.

1.5. HIPOTESIS:
La elaboracion de un plan de exportacion para la castafia amazonica de la empresa
Tahuamanu S.A. hacia el mercado de Nueva York - Estados Unidos, que integre las

normativas de la FDA y una estrategia logistica y de marketing adecuada, es viable.

1.6. JUSTIFICACION:

1.6.1 Justificacion cientifica o teérica:

El presente trabajo de investigacién pretende, a través de las teorias del comercio
internacional, la gestion de la cadena de suministro y el marketing internacional,
sistematizar la elaboracion de un plan de exportaciéon para la empresa Tahuamanu
S.A., considerando estrategias efectivas que maximicen las oportunidades y minimicen
los riesgos asociados a la actividad exportadora para el ingreso de castafia amazodnica

y sus productos derivados con valor agregado al exigente mercado de Nueva York -
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Estados Unidos, asegurando el cumplimiento de normativas clave como las de la FDAy

el control de aflatoxinas.

1.6.2 Justificacion practica:

La elaboracion del presente estudio de investigacion proporcionara una hoja de ruta
real, detallada y ejecutable que guie el proceso de exportacion de castafia amazdnica y
sus productos derivados para la empresa Tahuamanu S.A., permitiendo aprovechar las
oportunidades para ampliar el mercado, diversificar su oferta y lograr el crecimiento del

negocio a través de estrategias concretas de comercio internacional.

Este plan ofrecera procedimientos claros para el cumplimiento de los estrictos

requisitos de la FDA 'y el control de aflatoxinas.

e Detallara la logistica 6ptima desde Pando hasta Nueva York.
e Proporcionara una estrategia de marketing y ventas para el posicionamiento

efectivo en el mercado objetivo.

Simultaneamente, este estudio ayudara a los gerentes y emprendedores del sector
agroindustrial boliviano a tomar decisiones mejor informadas sobre la incursion en
mercados de alto valor, minimizando riesgos operativos y financieros. Este analisis
también proporcionara informacion valiosa sobre las tendencias del mercado
internacional, los desafios logisticos y las estrategias de mitigacion de riesgos,
contribuyendo asi al desarrollo de la industria agroindustrial en la region de Pando y

promoviendo practicas de comercio internacional sostenibles.
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1.6.3 Justificacion Social:

El presente plan de exportacion busca contribuir significativamente al bienestar
colectivo mediante la consolidacion de la empresa Tahuamanu S.A., lo cual generara
un incremento en las oportunidades laborales y la dinamizacion de la economia en las

areas rurales y comunidades recolectoras de la Amazonia boliviana (Pando).

Este proyecto fortalece lainclusidn socioecondmicay el desarrollo comunitario
sostenido al formalizar y ampliar la cadena de valor de un producto de origen silvestre.
La exportacion de productos Dbolivianos con valor agregado a un
mercado premium como Nueva York dignifica la labor de los recolectores (castafieros),

asegurando ingresos mas estables y equitativos.

Ademas, al posicionar un producto de calidad superior en el extranjero bajo la marca
boliviana, se fomenta el reconocimiento internacional del origen y la excelencia de la
castafa amazonica. Esto no solo beneficia a Tahuamanu S.A., sino que también eleva
la percepcion del sector productivo boliviano a nivel global, demostrando su capacidad

para cumplir con los estandares mas exigentes del mundo.

1.6.4 Justificacion personal:

La elaboracion del presente trabajo de investigacion permitira a los proponentes poner
en practica los conocimientos adquiridos en la carrera de Comercio Internacional
(analisis de mercado, logistica internacional, normativa sanitaria y financiera). El
desarrollo del plan de exportacién sera de mayor importancia para abordar nuevas
tematicas y ambitos de la exportacion de superalimentos, cumpliendo las exigencias de

la materia de Metodologia de Investigacidon Aplicada |I.
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Elegimos este tema de investigacién ya que nos llamé mucho la atencion una empresa

en un lugar que casi no es nombrado mucho en la vida cotidiana de Bolivia.

1.7 METODOLOGIA:

1.7.1 Tipos de investigacion:
Para la realizacion del presente trabajo se utilizaran los siguientes tipos de

investigacion:

e Segun el enfoque usaremos la investigacion mixta: la cualitativa y la cuantitativa;
la cualitativa para nuestra investigacion mediante entrevista a productores del
lugar, pobladores de cobija y a encargados del comercio internacién de forma
exportadora de nuestro producto; la cuantitativa la ocuparemos para sacar datos
del Trade Map e IBCE para saber numeros y volumen de exportacion.

e Segun el propodsito ocuparemos la investigacion aplicada ya que propondremos
una solucion para exportar derivados de las nueces de Brasil al mercado
neoyorquino.

e Segun la estrategia empleada ocuparemos la investigacion documental y de
campo, la investigacion documental para obtener mas conocimientos mediante
entrevistas teniendo ya base de informacion obtenida de internet, la
investigacion de campo la utilizaremos para obtener informacién basado en
términos legales como ser la IBCE y la aduana.

e Segun la investigacion paradigma ocuparemos la investigacion positivista ya que
esta para la elaboracion del plan de exportacion de nueces de Brasil indagamos

sobre la realidad, nos ponemos a recolectar informacién real y veridica.
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e Segun el nivel de conocimiento ocuparemos la investigacion mixta como ser: la
exploratoria, descriptiva y la explicativa; la exploratoria de forma entrevistando o
llamando para obtener informacién a IBCE, Tahuamanu, Aduana, CADEX y
SENAVEX, la investigacion descriptiva para saber la historia de la empresa ya
que si no conocemos el origen no sabemos nada, la investigacion explicativa
para tener informacion veridica y poder defendernos a la hora de exponer.

e Segun ubicacidon de datos ocuparemos la investigacion retrospectiva del afio
2023 al 2024 segun plan de exportacion, pero esta informacion sera adquirida

desde los inicios en forma general.

1.7.2 Poblacion y muestra:

1.7.2.1 Unidad de analisis:

En el presente trabajo de investigacion, la unidad de andlisis estara compuesta por la
empresa Tahuamanu S.A. (su capacidad logistica, productiva y financiera), el mercado
de importacion de Nueva York (normativas FDA, canales de distribucion vy
competencia), y los clientes potenciales/consumidores finales de productos con valor

agregado en dicho mercado.

1.7.2.2 Poblacién:
La poblacion de este estudio comprende a los siguientes actores y segmentos dentro

de las areas geograficas delimitadas:

e En Estados Unidos: Consumidores finales y empresas distribuidoras en el area
metropolitana de Nueva York.
e En Bolivia: El equipo gerencial, administrativo y operativo de la empresa

Tahuamanu S.A. ubicado en Pando, Riberalta (Beni) y La Paz.
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1.7.3 Fuentes de informacién
El presente trabajo de investigacion recopilara informaciéon primaria y secundaria para
probar la hipotesis, responder las preguntas de investigacion y lograr los objetivos de

estudio.

1.7.3.1 Fuentes primarias:

Se utilizaran las siguientes fuentes primarias enfocadas en el tema:

e C(Clientes potenciales en el mercado de Nueva York - Estados Unidos
(consumidores de productos gourmet y organicos).

e Ejecutivos de la empresa Tahuamanu (sobre procesos de calidad, recoleccion y
costos).

e Expertos en la tematica (especialistas en normativa FDA y logistica de productos

amazonicos).

1.7.3.2 Fuentes secundarias:

Se utilizaran las siguientes fuentes de informacién secundarias:

e Bases de datos de comercio exterior (IBCE, INE, TRADEMAP).
e Regulaciones de agencias de EE. UU. (FDA, USDA).
e Publicaciones de la industria (libros, tesis, revistas, articulos) sobre la cadena de

valor y micotoxinas en frutos secos.

1.7.4 Técnicas de recopilaciéon
Para la elaboracion del presente trabajo de investigacion se haran las siguientes

técnicas e instrumentos de investigacion:
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e Encuestas a clientes potenciales que viven en New York - Estados Unidos se

utilizara el instrumento del cuestionario.
e Entrevista a expertos del tema mediante cuestionario estructurado
e Observacion directa se utilizara el instrumento de guia de observacion

e Analisis de documentos mediante fichas
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CAPITULO Il MARCO TEORICO, CONCEPTUAL Y LEGAL
2.1. MARCO TEORICO

2.1.1. Comercio internacional
El comercio internacional se define como el conjunto de movimientos comerciales que
tienen lugar en el ambito global, con un caracter de universalidad frente al enfoque

restringido del comercio exterior (Instituto Boliviano de Comercio Exterior IBCE, 2005).

Segun Stampa (2011), “el comercio internacional se define como el conjunto de
transacciones comerciales realizadas entre privados, residentes en distintos paises” (p.
24). Esta definicion enfatiza el caracter privado y transfronterizo de las operaciones

comerciales que constituyen el comercio internacional.

Askar (2008), en la revista Reino Aduanero, define el comercio internacional como “el
intercambio, transacciones, ventas (exportacion) o compras (importacion) de bienes,
bienes intermedios, materias primas, productos finales o servicios entre dos o mas
paises, o entre regiones y bloques. Regulado por normas establecidas por instituciones
internacionales o por los tratados bilaterales o multilaterales, al llegar a un mutuo

acuerdo” (p. 7).

En sintesis, el comercio internacional es una actividad econdémica que implica el
intercambio de bienes y servicios entre paises, generando beneficios mutuos y
promoviendo la integracion global. Segun Requena (2015), “el intercambio constante y
dinamico de elementos relacionados a la produccion de bienes y servicios, ademas de

los mismos, comercializables, entre dos 0 mas paises; que tiende a la integracion
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definitiva en el tiempo para su equilibrio y apropiada regulacion” (p. 5), refuerza esta

vision al destacar su caracter evolutivo y regulado.

Una de las caracteristicas fundamentales del comercio internacional es la existencia de
distintos grados de proteccionismo. Asi, cuando un pais establece aranceles bajos, se
considera que su economia se rige por el librecambismo; en cambio, si impone
aranceles elevados, se habla de una economia proteccionista. Segun Requena (2015),
“si la economia de un pais ha establecido aranceles de cuantias reducidas, recibira el
nombre de economia de librecambismo; en cambio, si los aranceles son muy altos,

sera una economia proteccionista” (p. 260).

Desde otra perspectiva, Cornejo (1996) define el comercio internacional como “el

intercambio de bienes y servicios entre residentes de diferentes paises” (p. 22).

Esta definicion, al igual que las anteriores, coincide en sefalar la transaccién
transfronteriza de productos como el eje central de esta actividad econémica. A partir
de los conceptos revisados, puede entenderse el comercio internacional como el
movimiento de bienes y servicios entre paises, lo cual genera beneficios mutuos para

las naciones involucradas.

2.1.2. Teorias del comercio internacional

Encontrar las causas de que se produzca un fendmeno como el comercio internacional
y estudiar los efectos que produce en la produccion y el consumo mundiales, es el fin
ultimo de los modelos de comercio internacional. Entre esas doctrinas se encuentran
las denominadas teorias clasicas del comercio internacional, que defienden que los

intercambios exteriores tienen lugar por causa de las desigualdades entre naciones.
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Por tanto, estas teorias tradicionales permiten comprender los patrones y las

motivaciones que se encuentran detras de las relaciones comerciales entre paises.

Ofrecen, ademas, un marco solido para entender la manera en la que cada territorio se
especializa en una producciony cémo se benefician del intercambio de bienes y

servicios a nivel global.

2.1.2.1 Teoria de la Ventaja Absoluta

Formulada por el economista escocés Adam Smith en el siglo XVIII, la teoria de la
ventaja absoluta sostiene que un pais tiene ventaja sobre otro si puede producir un
bien de manera mas eficiente, es decir, utilizando menos recursos. En este sentido, si
una nacion puede fabricar un producto a menor costo o en menos tiempo que otra,
deberia especializarse en su produccion y exportarlo. Esta especializacion permite que
los paises se beneficien mutuamente del comercio, al intercambiar bienes en los que

poseen ventajas absolutas (Smith, 1776).

2.1.2.2 Teoria de la Ventaja Comparativa

La teoria de la ventaja comparativa, propuesta por David Ricardo, amplié el trabajo de
Adam Smith. Ricardo argumentd que incluso si un pais no posee una ventaja absoluta
en la produccién de ningun bien, aun puede beneficiarse del comercio si se especializa
en aquellos bienes cuyo costo de oportunidad es mas bajo. Es decir, los paises deben
centrarse en los productos que pueden fabricar a un costo relativo menor en
comparacién con otros. Esta teoria es fundamental en economia y sigue siendo una de

las bases para comprender el comercio internacional moderno (Ricardo, 1817).
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2.1.2.3 Teoria de la Ventaja Competitiva

Desarrollada por Michael Porter en la década de 1980, la teoria de la ventaja
competitiva se centra en la idea de que las naciones y empresas deben crear y
mantener una ventaja competitiva a través de la innovacion y el desarrollo constante de
nuevas tecnologias y procesos. Segun Porter, una ventaja competitiva se logra no solo
a través de la produccion eficiente, sino mediante la diferenciacion y la creacion de
valor unico para los consumidores. Esto implica entender no solo los recursos y
capacidades, sino también el entorno dinamico del mercado y la industria (Porter,

1985).

2.1.2.4 Teoria de la Nueva Economia del Comercio

La teoria de la nueva economia del comercio, introducida por economistas como Paul
Krugman, aborda las limitaciones de las teorias clasicas al incorporar elementos como
las economias de escala y las preferencias por la diversidad en el comercio
internacional. Segun esta teoria, los beneficios del comercio no solo radican en las
diferencias entre paises, sino también en la especializacion basada en la produccién en
masa y las economias de escala, lo cual permite reducir los costos unitarios y mejorar
la eficiencia. Ademas, reconoce el interés de los consumidores por una mayor variedad
de productos, lo que puede incentivar el comercio incluso entre naciones con

estructuras productivas similares (Krugman, 1979).
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2.2. MARCO CONCEPTUAL

2.2.1. Exportacién

Dos de los economistas mas influyentes, Samuelson y Nordhaus (2001), definen el
comercio internacional como “bienes o servicios que se producen en un pais y se
venden en otro, comprenden el comercio de mercancias y de servicios, los intereses
sobre los préstamos y las inversiones” (p. 728). Esta definicion amplia el concepto
tradicional al incluir no solo el intercambio de productos fisicos, sino también los flujos

financieros derivados de préstamos e inversiones entre paises.

En el libro Negocios internacionales: ambientes y operaciones, Daniels y Sullivan
(2011) afirman que “las exportaciones es el medio del que se sirven las compafiias
para iniciar sus actividades internacionales” (p. 714). Esta definicién resalta el papel de

la exportacion como punto de partida en la internacionalizacion empresarial.

Segun el Glosario de términos del comercio internacional de la Organizacién Mundial
del Comercio (OMC), “desde un punto de vista comercial se entiende por tal la salida
de una mercancia de un territorio aduanero, ya sea en forma temporal o definitiva”
(OMC, 2015, p. 17). Esta definicién enfatiza el caracter técnico y normativo de la

exportacion, vinculandola directamente con el régimen aduanero aplicable.

Segun Rodriguez (2019), “la exportacion se entiende como el proceso mediante el cual
bienes o servicios producidos en un pais son vendidos a residentes de otro pais,
cumpliendo con los requisitos legales, aduaneros y comerciales establecidos en ambas
naciones” (p. 56). Esta definicion destaca el caracter formal y regulado de la

exportacion como mecanismo de insercidn internacional.
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Se puede concluir que la exportacion surge como respuesta a la incapacidad de los
paises para producir todo lo que necesitan, mientras que otros generan excedentes en
determinados bienes o servicios. Esta asimetria productiva da lugar al comercio
internacional, permitiendo que las naciones intercambien lo que les sobra por aquello

qgue requieren, en un marco de complementariedad econdmica.

2.2.2. Plan de negocios

Un plan de negocios es un documento estratégico que detalla los objetivos, metas y
estrategias que una empresa o proyecto debe seguir para alcanzar el éxito. Segun
Stutely (2000), “es una estrategia documentada sobre los objetivos y planes de una
empresa. Describe el plan de comercializacion, proyecciones financieras, investigacion
de mercado, proposito comercial y la declaracidn de la mision. También puede incluir el
personal clave para lograr los objetivos y un cronograma” (p. 180). Esta definicion
destaca el caracter integral del plan de negocios como herramienta de planificacion y

gestion empresarial.

Este instrumento es fundamental para guiar la toma de decisiones y presentar el
proyecto ante posibles inversionistas, socios o entidades financieras, ya que permite
evaluar la viabilidad técnica, comercial y econdmica de la iniciativa. Ademas, un plan de
negocios bien estructurado facilita la identificacion de riesgos, oportunidades y

fortalezas, y contribuye a organizar los recursos de manera eficiente.

Entre los componentes esenciales de un plan de negocios se encuentran:

e Resumen ejecutivo: una vision general del proyecto y sus objetivos.
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e Descripcion del producto o servicio: detallando sus caracteristicas y beneficios.

e Analisis de mercado: que incluye la investigacion sobre el mercado objetivo, la

competencia y las tendencias.

e Estrategias de marketing y ventas: para posicionar y comercializar el producto o

servicio.

Plan operativo: que especifica los recursos, procesos y logistica

e Plan financiero: con proyecciones de ingresos, costos, inversion y rentabilidad.

e Estructura organizacional: define roles y responsabilidades dentro del equipo.

En sintesis, el plan de negocios es una herramienta clave para transformar una idea en
una empresa viable, estableciendo un camino claro hacia el logro de metas y la

sostenibilidad a largo plazo (Stutely, 2000).

2.2.3. Plan de exportacién

El plan de exportacion es una herramienta estratégica que guia a la empresa para
ingresar a mercados internacionales, permitiendo identificar oportunidades, evaluar
riesgos y definir acciones adaptadas al entorno global y al producto o servicio ofrecido

(Gutiérrez, 2023, p. 142).

2.2.4. Oferta exportable

La oferta exportable corresponde al conjunto de bienes y servicios que un pais, region
o empresa estd en condiciones de producir y comercializar en los mercados
internacionales. Esta capacidad estd determinada por factores como las ventajas

comparativas y competitivas, la disponibilidad de recursos, la calidad del producto, la
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capacidad productiva y el cumplimiento de los requisitos técnicos, legales y

comerciales exigidos por los mercados de destino (OMC, 2015; MIDAGRI, s.f.).

Segun Cavusgil, Knight y Riesenberger (2014), “la oferta exportable debe cumplir con
estandares internacionales de calidad, normativas y requisitos especificos del mercado
destino para ser competitiva y exitosa” (p. 215). Esta afirmacion destaca que no basta
con producir bienes o servicios; es necesario adaptarlos a las exigencias técnicas,
regulatorias y comerciales de los mercados internacionales para garantizar su

aceptacion y sostenibilidad.

Desarrollar y fortalecer esta oferta resulta estratégico para mejorar la balanza

comercial, generar empleo y fomentar el crecimiento econdmico sostenible.

2.2.5. Demanda internacional

Segun Czinkota y Ronkainen (2013), “entender la demanda internacional es esencial
para identificar oportunidades de exportaciéon, adaptar productos y disenar estrategias
de marketing efectivas” (p. 188). Esta afirmacion subraya la importancia de conocer las
preferencias, necesidades y comportamientos de los consumidores en los mercados

externos, como base para una insercion comercial exitosa y sostenible.

CAPITULO Ill: ANALISIS DEL MERCADO INTERNO

3.1. DESCRIPCION DEL MERCADO LOCAL:

El mercado local de la castafia amazodnica en Bolivia se concentra principalmente en
los departamentos de Pando, Beni y La Paz, regiones que forman parte de la
Amazonia boliviana y donde se realiza la recoleccion, procesamiento y
comercializacion del producto. Pando es considerado el epicentro de la actividad
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castafnera, dado que alberga a las principales empresas procesadoras, entre ellas

Tahuamanu S.A., una de las mas importantes del pais.

En los ultimos afos, el consumo interno ha mostrado una tendencia a la baja,
especialmente en ciudades como Santa Cruz, donde factores como la escasez de
dolares, la inflacion en los costos de produccién y el incremento del precio final al
consumidor han reducido la demanda local. La mayor parte de la produccion continua
destinandose al mercado externo, debido a que la castafia es considerada un producto

premium, cuyo precio es elevado para el consumidor promedio boliviano.

El mercado local se caracteriza por su orientacion hacia la venta de castafa en estado
natural, tostada o pelada, limitandose la disponibilidad de productos con valor
agregado, como harina, leche o snacks saludables. Pese a ello, existe un creciente
interés de consumidores urbanos por productos saludables y organicos, lo cual abre la

posibilidad de mayor diversificacion en el futuro.

Las empresas del sector, incluyendo Tahuamanu, operan en un entorno competitivo
moderado, donde predominan las procesadoras regionales que cuentan con capacidad
instalada para acopiar, clasificar y procesar la castafna siguiendo estandares basicos de
inocuidad. Sin embargo, aun existen desafios en cuanto a tecnificacion, control de
aflatoxinas, trazabilidad y certificaciones internacionales, aspectos que son

indispensables para competir en mercados de alto valor.

En términos generales, el mercado local continua siendo un espacio de

comercializaciéon reducido frente al potencial exportador, pero cumple un rol importante
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en la rotacion de inventarios, la generacidn de empleo y la dinamizacién de la

economia amazonica.

3.2. IDENTIFICAR VENTAJAS COMPETITIVAS
Dentro del mercado interno, la empresa Tahuamanu presenta varias ventajas
competitivas que fortalecen su posicion en la industria castafiera boliviana y la

diferencian frente a otras empresas del sector:

1. Ubicacion estratégica en la zona de produccién

Tahuamanu se encuentra situada en Pando, una de las regiones con mayor
disponibilidad de castana amazodnica en el mundo. Esta proximidad a los centros de

recoleccion garantiza:

e Acceso directo y oportuno a la materia prima.

e Menores costos de transporte desde las comunidades recolectoras.

e Relaciones de largo plazo con proveedores locales.

2. Experiencia y trayectoria empresarial

Con décadas de operacioén, la empresa ha desarrollado:

e Procesos estandarizados de acopio y clasificacion.

e Capacidad técnica para el procesamiento de castana.

e Reputacion consolidada en el sector agroindustrial boliviano.

Su experiencia previa en exportaciones también constituye una base sélida para

ejecutar un nuevo plan de internacionalizacidn hacia mercados mas exigentes.
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3. Calidad del producto amazénico boliviano
La castana de Bolivia es reconocida internacionalmente por:
e Su alto contenido de selenio, proteinas y grasas saludables.
e Ser un producto silvestre, sin uso de agroquimicos.
e Su aporte al desarrollo sostenible y a la preservacion de la Amazonia.

Estos elementos aportan un valor agregado natural, especialmente relevante para

mercados premium.
4. Potencial para desarrollar productos con valor agregado

Tahuamanu cuenta con infraestructura y conocimiento que permiten la diversificacion

hacia productos como:
e Harina de castana
e |Leche vegetal
e Snacks saludables
e Aceite y subproductos

La innovacién en derivados representa una oportunidad para diferenciarse en un sector

que tradicionalmente exporta el producto como commaodity.
5. Acceso a mano de obra especializada y comunitaria

Las comunidades amazonicas poseen conocimiento ancestral en la recoleccion y

seleccion de castafia, lo que garantiza:
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e Mano de obra confiable y experta.

e Integracion social en la cadena productiva.

e Cumplimiento de practicas sostenibles de aprovechamiento forestal.
6. Vinculacion con instituciones y organismos
Tahuamanu mantiene relaciones con entidades como:

e IBCE

e CAF

e Fundacion Bolivia Exporta

e Senavex

e Aduana Nacional

Estas conexiones fortalecen su capacidad para acceder a informacion, certificaciones y

programas de apoyo empresarial.

7. Potencial de sostenibilidad ambiental

El modelo productivo de la castafia promueve:
e La conservacion del bosque amazonico.
e El comercio justo con comunidades recolectoras.
e La trazabilidad natural del producto silvestre.

Este aspecto se convierte en una ventaja competitiva clave para mercados como

Estados Unidos, donde los consumidores valoran la sostenibilidad.
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4.1. DESCRIPCION DEL MERCADO EXTERIOR

El mercado mundial de castafas, incluyendo la castafia amazonica, es un sector de
nicho pero en crecimiento, impulsado por la demanda de alimentos saludables y
superalimentos. El mercado global alcanzé los $us 3.700 millones en 2023 y se espera

un crecimiento constante en los proximos anos.
Principales Actores Globales:

Productores: China es el mayor productor mundial de castanas
(mediterraneas/asiaticas), concentrando mas del 80% de la produccién, destinada
principalmente al consumo interno. Otros productores importantes son Turquia, Corea

del Sur e ltalia.

Exportadores: Bolivia se ha consolidado como el lider indiscutible en la exportacion
mundial de la castafna amazonica (nuez de Brasil), controlando aproximadamente el
74% del mercado global. Peru y Brasil le siguen en importancia como exportadores de

esta variedad especifica.

Consumidores/Importadores: La mayor parte del consumo global se concentra en Asia
y Europa, con China e Italia como los mayores consumidores e importadores,

respectivamente.
Tendencias del Mercado:

Salud y Nutricion: Existe una creciente tendencia hacia el consumo de snacks
saludables y alimentos con propiedades nutricionales destacadas (superalimentos), lo
que beneficia a la castafia por su riqueza en antioxidantes, proteinas y grasas

saludables.
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Sostenibilidad: La recoleccidon silvestre de la castafa amazénica en paises como
Bolivia, Peru y Brasil esta ligada a modelos de economia sostenible que protegen el
bosque y generan empleo digno, un factor cada vez mas valorado por los

consumidores de mercados exigentes.

Diversificacion de Usos: Ademas del consumo directo, la castafia y sus subproductos

(aceite, harina, leche) estan ganando terreno en las industrias alimentaria y cosmética.

4.2. CARACTERISTICAS DEL MERCADO OBJETIVO
El mercado objetivo para la castafia amazonica boliviana se concentra en paises con
un alto poder adquisitivo y una fuerte conciencia sobre la salud y la calidad de los

alimentos.

Principales Mercados de Destino (para la castafia boliviana):

Los principales destinos de exportacion en 2024 fueron:

Paises Bajos (31%): Funciona como un importante centro de distribucién y

reexportacion para el mercado europeo.

Estados Unidos (21-23%): Un mercado clave con una alta demanda de frutos secos y

alimentos funcionales.

Reino Unido (12-13%): Un mercado europeo importante con consumidores que valoran

los productos naturales y exoticos.

Alemania (9%): Otro pais reexportador y consumidor relevante en Europa.

Canada (3%): Un mercado norteamericano secundario pero estable.

Requerimientos del Mercado Objetivo:
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Normativa Sanitaria: Los mercados europeos y norteamericanos imponen estrictos
estandares de seguridad alimentaria, especialmente en relacion con la presencia de
aflatoxinas. El cumplimiento de estas normativas ha sido clave para el éxito de Bolivia

frente a competidores como Brasil.

Certificaciones de Calidad: La demanda se orienta hacia productos con certificaciones
que acrediten su origen sostenible, practicas de comercio justo y calidad organica, lo

cual es un valor agregado para el producto amazonico.

Presentacion y Valor Agregado: Aunque se exporta materia prima (castafia sin
cascara), existe una creciente demanda de productos procesados o con valor

agregado, como castafas envasadas al vacio, tostadas, o en mezclas de frutos secos.

4.3 Perfil del Consumidor:

El consumidor objetivo en estos mercados es generalmente consciente de la salud, con
ingresos disponibles para adquirir productos premium, y a menudo busca productos
con historias de origen sostenibles y éticas. Valora las propiedades nutricionales unicas

de la castafna amazodnica, como su alto contenido de selenio.

El consumidor de la castafia amazonica en los mercados internacionales,
principalmente en Europa y Norteamérica, se caracteriza por ser consciente de la
salud, el medio ambiente y la calidad de los alimentos. No es un comprador de un

producto masivo, sino de un alimento premium y de nicho.

e Interés en la salud: El consumidor busca productos con beneficios nutricionales

claros, como el alto contenido de selenio, proteinas y antioxidantes de la
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castana. La perciben como un superalimento que contribuye a una dieta

equilibrada y a la prevencion de enfermedades cardiovasculares.

e Conciencia ambiental y social: Valora que el producto provenga de la
recoleccion silvestre, ya que esto se asocia con la conservacion de los bosques
amazonicos y un modelo de produccion sostenible. Las certificaciones de
comercio justo y origen ético son un factor de compra importante para este

segmento.

e Consumo y usos: La castafa se consume principalmente como snack o como
ingrediente en la industria alimentaria. También se utiliza en la producciéon de

aceites y harinas, asi como en la industria cosmética.

4.4. Analisis de Competitividad
Bolivia ostenta una fuerte posicion competitiva en el mercado mundial de castafa
amazonica, siendo el principal exportador a nivel global. La ventaja competitiva se basa

en la calidad del producto y el volumen de exportacion.

e Liderazgo mundial: El pais se ha consolidado como el mayor exportador de
castafa sin cascara, controlando una parte significativa del mercado mundial.
Este liderazgo se ha mantenido desde la década de 1990 gracias a la inversién

privada y la integracion a los mercados internacionales.

e Cadena de valor unica: La recoleccion silvestre de la castafia en vastas areas
del bosque amazonico, principalmente en Beni y Pando, es una caracteristica
distintiva que garantiza que el producto sea natural y no dependa de

plantaciones.
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e Competencia: Los principales competidores de Bolivia son Peru y Brasil,

aunque con una cuota de mercado menor. La produccion de estos paises

también proviene de la Amazonia.

4.5. Analisis de Oportunidades y Amenazas

e Oportunidades:

o

(@)

Aumento de la demanda por superalimentos: La creciente tendencia

global hacia el consumo de alimentos naturales y saludables representa

una gran oportunidad para la castafia amazonica.

Valor agregado: Existe la oportunidad de diversificar la oferta con

productos procesados como harinas, leches, aceites y snacks listos para

consumir, en lugar de solo exportar la materia prima.

Certificaciones y diferenciacion: Fortalecer la oferta con certificaciones

que garanticen la sostenibilidad y el comercio justo puede abrir nuevos

mercados y obtener mejores precios.

e Amenazas:

O

Inestabilidad de precios: La fluctuacién de los precios internacionales

afecta la rentabilidad de toda la cadena productiva, desde los recolectores

hasta las empresas exportadoras.

Impactos climaticos y deforestacion: Eventos climaticos extremos y el

avance de la deforestacién en la Amazonia amenazan la produccién a
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largo plazo, ya que el castafio es un arbol que requiere de un ecosistema

equilibrado.

o Barreras comerciales: El acceso a mercados como la Unién Europea y

Estados Unidos esta condicionado a estrictas normativas sanitarias,
especialmente en el control de aflatoxinas, lo que puede ser un riesgo si

no se cumplen.

4.6. Condiciones de Acceso al Mercado
El acceso a los mercados internacionales, en particular los mas exigentes, esta sujeto a

una serie de requisitos y controles.

e Normativas sanitarias: La castana amazonica debe cumplir con los limites
maximos de residuos y contaminantes, siendo el control de aflatoxinas uno de

los mas importantes para el mercado europeo y estadounidense.

e Trazabilidad: Los importadores exigen la trazabilidad completa del producto,
desde el bosque de origen hasta el puerto de destino, para asegurar la calidad y

la legalidad del producto.

e Embalaje y etiquetado: Se deben seguir especificaciones precisas para el
embalaje y etiquetado, incluyendo la direccion del exportador, el pais de origen y
la identificacién del producto, asi como el uso de embalajes solidos para evitar

dafnos.

e Certificaciones voluntarias: Aparte de las certificaciones obligatorias, obtener
sellos como el de Agricultura Organica o Comercio Justo es una ventaja
competitiva que facilita la entrada a nichos de mercado especializados.
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4.7 Analisis FODA

Fortalezas (Internas):

e Liderazgo en exportacién: Bolivia es el principal exportador mundial de

castafna amazodnica.

e Produccion sostenible: La recoleccién silvestre y el modelo extractivista

contribuyen a la conservacién del bosque amazédnico.

e Valor nutricional: El producto es reconocido como un superalimento rico en

antioxidantes y selenio.

Oportunidades (Externas):

e Crecimiento del mercado de alimentos saludables: La tendencia global a

consumir productos naturales y organicos impulsa la demanda.

e Diversificacion de productos: Oportunidad de crear productos con valor

agregado (aceite, harina) y acceder a nuevos segmentos.

e Mercados emergentes: Explorar nuevos mercados en Asia y Ameérica del Sur

mas alla de Europa y EE. UU.

Debilidades (Internas):

e Inestabilidad de precios: La dependencia del precio internacional afecta

negativamente a los recolectores y a la industria.

e Falta de inversion en valor agregado: La mayor parte de la exportacion es de

materia prima sin procesar, limitando la generacién de mayores ingresos.
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e Vulnerabilidad climatica: La produccion depende de las condiciones naturales,

lo que la hace susceptible a cambios climaticos.
Amenazas (Externas):

e Deforestacion: La tala ilegal y la expansién de la frontera agricola amenazan

los bosques donde crece el castaino.

e Competencia de otros paises: Competidores como Peru y Brasil podrian

aumentar su cuota de mercado.

e Regulaciones internacionales: El incumplimiento de estrictos estandares de

calidad (ej. aflatoxinas) podria resultar en barreras de acceso a mercados clave.

CAPITULO V: PROPUESTA DE PLAN DE EXPORTACION

5.1. REQUERIMIENTOS DOCUMENTARIOS

Para que la empresa Tahuamanu S.A. pueda exportar castafia amazoénica y sus
productos derivados hacia el mercado de Nueva York — Estados Unidos, es
indispensable cumplir con una serie de documentos nacionales e internacionales que

garantizan la trazabilidad, inocuidad, procedencia y legalidad del producto.

Los requerimientos documentarios se basan en las normativas de la Aduana Nacional
(ANB), el Servicio Nacional de Verificacion de Exportaciones (SENAVEX), la Food and
Drug Administration (FDA) de Estados Unidos y los lineamientos recomendados por

autores como Cavusgil, Czinkota, Ball & McCulloch y las guias del IBCE.

1. Documentos comerciales
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Segun las guias de exportacion del IBCE (2023) y Cavusgil (2017), para cualquier

operacion de exportacidon se requiere:
e Factura Comercial (Commercial Invoice)
e Lista de Empaque (Packing List)
e Contrato de compraventa internacional
2. Documentos aduaneros (Bolivia)
e Declaracién Unica de Exportaciéon (DUE) — Aduana Nacional
e Certificado de Origen — SENAVEX
e Registro de exportador en RUPE y SENAVEX.
3. Documentos sanitarios y de inocuidad
De acuerdo con FDA (Food Safety Modernization Act — FSMA):
e Registro FDA para instalaciones exportadora
e Certificado Sanitario / Inocuidad
e Certificado de analisis de micotoxinas (aflatoxinas)
e Certificado HACCP / BPM
4. Documentos logisticos
Basados en la normativa FIATA y en las recomendaciones de Ball & McCulloch:
e Conocimiento de Embarque (Bill of Lading — B/L) para transporte maritimo.

e Guia Aérea (Air Waybill) en caso de envio aéreo.
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e Seguro Internacional de carga (podliza contra danos y robo).

e Certificado fitosanitario segun exigencias del USDA para frutos secos.
5. Documentos complementarios

e Ficha técnica del producto (caracteristicas, valor nutricional).

e Certificaciones voluntarias (si aplica):

o Organico USDA

o Comercio Justo (Fair Trade)

o Rainforest Alliance

5.2. PLAN LOGISTICO

El plan logistico define el flujo del producto desde su origen en Bolivia hasta su entrega
en Nueva York. Para su elaboracion se consideran los lineamientos del Manual de
Logistica Internacional de Ballou (2014), la experiencia logistica boliviana documentada

por CADEX vy las rutas habituales del sector castafiero.
1. Punto de origen
e Planta procesadora Tahuamanu S.A. — Pando
e Centro logistico La Paz
2. Transporte interno (Bolivia)
Ruta recomendada:

Pando — Riberalta — La Paz — Arica (Chile)
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Motivos:

e Esta es la ruta mas usada por exportadores de frutos secos (IBCE, 2024).

e Permite conexion directa con puertos de gran capacidad.

e Menor riesgo de retrasos y costos mas estables.

Transporte utilizado:

e Carretera (camion consolidado o furgon de 20 pies)

e Riesgos: lluvias amazodnicas, caminos en mal estado.

3. Transito internacional

e Cruce fronterizo Tambo Quemado — Arica (Chile)

e Tramitacién aduanera de transito y embarque pactado por el agente de carga.

4. Transporte internacional

Segun la guia de exportacion del IBCE y el manual de logistica de UNCTAD:

e Transporte maritimo (opcién mas econdémica):

o Puerto de Arica — Puerto de Nueva York — NJ

o Tiempo estimado: 23—-28 dias

e Transporte aéreo (para cargas urgentes o muestras):

o El Alto — Miami / Nueva York

o Tiempo estimado: 1-3 dias, pero con un costo 5 a 6 veces mayor.
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5. Empaque y embalaje

Recomendaciones segun FDA y Codex Alimentarius:

e Bolsas trilaminadas grado alimenticio (PET — Aluminio — PE).

e (Cajas corrugadas resistentes a impactos.

e Etiquetado bilingle (espafiol — inglés) con:

o Lote

o Fecha de produccion

o Fecha de vencimiento

o Datos del exportador e importador

o Tabla nutricional

6. Almacenamiento y manipulacion

e Mantener humedad inferior al 6%.

e Almacenar en superficie elevada, ventilada y sin contacto con plagas.

e Control permanente de aflatoxinas.

7. Incoterm recomendado

FOB Arica

e El comprador asume costos y riesgos desde el puerto.

e Reduce la complejidad logistica para la empresa.
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Alternativas:
e CIF Nueva York si Tahuamanu quiere mayor control.
e DDP no recomendado por alto riesgo y costos en EE.UU.

5.3. ESTRATEGIAS DE IMPLEMENTACION DEL PLAN DE EXPORTACION
Las estrategias se basan en modelos de Porter (ventaja competitiva), Kotler (marketing

internacional), Cavusgil y monografias exitosas de exportacién boliviana.
1. Estrategias de calidad y certificacion

e Implementar HACCP, BPM, BPA y FSMA.

e Certificar niveles de aflatoxinas con laboratorios acreditados.

e Gestionar certificaciones USDA Organic y Fair Trade para ingresar a nichos

premium.
2. Estrategias de adaptacién al mercado
Basado en Kotler (Marketing Global):
e Ajustar empaque a preferencias del consumidor neoyorquino:
o Presentaciones pequefas (120 g, 250 g).
o Disefo minimalista, ecologico y premium.
e Etiquetado en inglés conforme a FDA 21 CFR.
3. Estrategias comerciales

e |dentificacion de distribuidores en Nueva York:
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o Tiendas gourmet

o Supermercados saludables (Whole Foods, Trader Joe’s)

o E-commerce (Amazon, Walmart Marketplace)

e Participacion en ferias internacionales:

o Fancy Food Show (NY)

o BioFach (USA)

e Uso de brokers y agentes comerciales.

4. Estrategias logisticas

e Contratar un freight forwarder con experiencia en alimentos.

e Utilizar consolidacion de carga para reducir costos.

e Implementar trazabilidad digital (codigos QR).

5. Estrategias de marketing internacional

e Posicionar la castafia como superalimento amazonico.

e Enfatizar sostenibilidad, origen silvestre y alto contenido de selenio.

e Campafa digital segmentada al estilo "organic & healthy snacks".

6. Estrategias financieras

e Calcular costos bajo Incoterm FOB y comparar con CIF.

e Buscar apoyo en:
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o CAF

o Banco de Desarrollo

o Programas de exportacion PRODUCTIVA

e Establecer precios con margen competitivo respetando estandares

internacionales.

7. Estrategias de control y seguimiento

e Revision mensual de indicadores:

o Tiempos logisticos

o Volumen exportado

o Costos operativos

o Nivel de aflatoxinas

e Retroalimentacion continua entre logistica, produccion y comercial.

CAPITULO VI: ANALISIS ECONOMICO Y FINANCIERO

6.1. ANALISIS ECONOMICO

El analisis econdmico permite evaluar la viabilidad comercial del plan de exportacion de
castafia amazonica de Tahuamanu hacia el mercado de Nueva York. Este analisis se
sustenta en criterios de oferta exportable, costos logisticos, demanda internacional y
precios de mercado, siguiendo los lineamientos de Samuelson, Cavusgil, Krugman y

del IBCE.
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1. Oferta exportable disponible
Tahuamanu cuenta con:

e (Capacidad instalada para procesar castafia amazénica en volumenes mayores a

los 1.000-1.500 toneladas/ano.
e Mano de obra calificada local.
e Acceso directo a zonas de recoleccion de Pando y Beni.

Esto garantiza continuidad y abastecimiento estable, requisito indispensable para el

mercado estadounidense.
2. Estructura de costos en Bolivia
Los costos economicos principales incluyen:
e Materia prima (castafia en cascara o pelada)
e Costos de seleccién, secado y procesamiento
e Mano de obra
e Empaque y embalaje trilaminado
e Transporte interno: Pando — Riberalta — La Paz — Arica
e Certificaciones (HACCP, analisis de aflatoxinas, SENASAG)

e Tramites SENAVEX, Aduana y documentacion
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En términos generales, el costo de produccion de castana pelada destinada a
exportacion oscila entre USD 4.000 a 6.000 por tonelada, dependiendo de la calidad y

tipo de presentacion.

Estos valores estan en concordancia con estudios previos del IBCE y el

comportamiento del sector castanero.
3. Precios internacionales
Segun TRADEMAP, USDA y el mercado de Nueva York:

e Precio promedio al por mayor de castafa amazdnica (grado premium): USD

8.000 — 12.000 / tonelada.

e Productos con valor agregado (snacks o harina):

USD 15 a 22 por kilo retail, dependiendo del empaque y marca.

Esto demuestra un margen significativo entre el costo de produccion y el precio de

venta en EE.UU.
4. comportamiento de la demanda internacional

Estados Unidos importa mas de 45.000 toneladas anuales de nuez amazénica
(TradeMap, 2024), con una tendencia creciente debido al consumo de productos
saludables, veganos y funcionales. Nueva York, por ser un mercado cosmopolita,

concentra consumidores que valoran:
e Productos organicos

e Superalimentos
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e Productos con certificacion sostenible

e Snacks saludables

Lo anterior evidencia una alta compatibilidad entre la castafa boliviana y la demanda

del mercado objetivo.

5. Evaluacion econémica general

Tomando en cuenta:

Capacidad productiva amplia

Precio internacional atractivo

Alto valor nutricional

Preferencias del consumidor

Tendencias saludables

El proyecto presenta alta viabilidad econdmica, con potencial de crecimiento y

diversificacidén hacia derivados de mayor valor agregado.

6.2. ANALISIS FINANCIERO

El analisis financiero evalua la rentabilidad estimada del plan de exportacidon
considerando ingresos, costos, inversiones y margenes esperados. Se emplean
criterios de evaluacion de proyectos basados en Gutiérrez (2020), Gitman (2018) y

metodologias del BID.
1. Inversion inicial requerida

Incluye:
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e Adecuacion de planta (BPM/HACCP)

e Certificacion FDA y registros

e EqQuipos para empaque

e Certificados sanitarios

e Marketing y adaptacion del producto

Gastos administrativos de exportacion

Estimacion base: USD 30.000 — 50.000 para iniciar la operacion exportadora de forma

sostenible.

2. Costos operativos del primer envio

Considerando una exportacion inicial piloto de 10 toneladas:

Produccién y USD 45.000
procesamiento

Empaque y embalaje USD 8.500

Transporte interno USD 4.000
(Pando—Arica)

Flete maritimo Arica-NY USD 6.000 — 8.000
Seguros y documentacion USD 2.000
Certificaciones y analisis USD 1.500

Costo total estimado por 10 toneladas: USD 67.000 — 70.000

3. Ingresos estimados
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Si el precio de exportacién es de USD 9.500 por tonelada (FOB):
Ingresos por 10 toneladas = USD 95.000
4. Rentabilidad

e Utilidad bruta estimada: USD 95.000 — 70.000 = USD 25.000

e Rentabilidad sobre costos (ROI): ROl = 35% por envio, altamente rentable para

una operacion agroindustrial.
5. Punto de equilibrio
Analizando la diferencia entre costo promedio y precio de venta:
e Precio minimo para no tener pérdidas: USD 7.000 — 7.500 / tonelada
e Precio promedio en el mercado de Nueva York: USD 9.000 — 12.000

Esto demuestra que Tahuamanu opera por encima del punto de equilibrio, lo que

fortalece la sostenibilidad del proyecto.
6. Viabilidad financiera
El proyecto muestra:
e Flujo de caja positivo desde el primer envio
e Alto margen de contribucion
e Bajo riesgo operativo por ser producto no perecedero
e Demanda constante
e Inversion inicial moderada
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Conclusién financiera: El plan de exportacién es financieramente viable, rentable y

escalable a mayor volumen.

CAPITULO VII: CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

7.1. CONCLUSIONES
A partir del desarrollo del plan de exportacion para Tahuamanu hacia el mercado de

Nueva York, se concluye lo siguiente:

1. Viabilidad del proyecto

La exportacion de castafia amazonica y sus derivados a Nueva York es altamente
viable, tanto desde el punto de vista econdmico como financiero, debido a la creciente

demanda de superalimentos y productos saludables.

2. Capacidad de Tahuamanu

Tahuamanu cuenta con la infraestructura, experiencia y acceso a materia prima
necesarios para abastecer al mercado estadounidense de manera continua y con

estandares internacionales.

3. Cumplimiento normativo

La entrada a EE.UU. es posible siempre que se cumplan las exigencias de la FDA,
principalmente respecto a niveles de aflatoxinas, registro de planta, HACCP y correcta

documentacion.

4. Oportunidad de valor agregado

Existe un alto potencial para diversificar el portafolio con productos como:
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e Harina de castana

e Leche vegetal

e Snacks saludables

Estos productos aumentan significativamente el margen de ganancia.

5. Importancia del plan logistico

La ruta Bolivia—Arica—Nueva York representa la opcién mas eficiente, reduciendo

costos y riesgos y garantizando la trazabilidad del producto.

6. Ventaja competitiva

El origen amazonico, la sostenibilidad y la calidad nutricional constituyen ventajas

competitivas claras frente a otros frutos secos.

7. Rentabilidad

El analisis financiero demuestra una rentabilidad aproximada del 30—35%, confirmando

la factibilidad del proyecto.

7.3. RECOMENDACIONES
Basado en los hallazgos del estudio, se sugieren las siguientes recomendaciones para

la implementacion del plan de exportacion:

1. Fortalecer certificaciones y normas

e Obtener y mantener certificaciones HACCP, BPM, FSMA vy registro FDA.

e Realizar analisis peridédicos de aflatoxinas para evitar rechazos.
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2. Desarrollar productos con valor agregado

Invertir en la produccion técnica de:

e Harina de castana

e |Leche vegetal

e Snacks premium

Los derivados permiten mayor rentabilidad y posicionamiento de marca.

3. Optimizar la logistica

e Consolidar carga para reducir costos.

e Trabajar con un freight forwarder especializado en alimentos.

e Mantener rutas estables hacia Arica para asegurar tiempos de entrega.

4. Estrategias comerciales

e Participar en ferias internacionales (Fancy Food Show).

e Crear alianzas con distribuidores y tiendas gourmet de Nueva York.

e Utilizar plataformas digitales como Amazon Marketplace.

5. Marketing de marca

e Resaltar la identidad amazonica, sostenibilidad y aporte nutricional.

e Desarrollar empaques en inglés modernos, minimalistas y ecoldgicos.

6. Evaluacion financiera continua
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e Revisar trimestralmente costos, precios y rentabilidad.

e Ajustar volumenes de produccion segun demanda real.

7. Gestion con comunidades

Continuar trabajando con recolectores de Pando y Beni bajo principios de comercio

justo, garantizando materia prima sostenible.
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Anexo 1 — Mapa Mental

CONSECUENCIAS

1.

LA

Rechazo de cargamentos

en puerto por
incumplimiento de
limites de aflatoxinas

(pérdida total).

Pérdida de la
oportunidad de acceder a
un mercado de alto valor

(Nueva York).
Desventaja competitiva
al vender como

commodity en lugar de
producte  de  wvalor
agregado.

Inversiones ineficientes
o insuficientes  en
infraestructura de control
de calidad/trazabilidad.
Caida en los niveles de
exportacion v reduccion
de los ingresos de la
empresa

Riesgo de que
Tahuamanu no pueda
mantener su liderazgo
ante competidores que si
se adapten a mercados
premium .

OPORTUNIDADES DE INVESTIGACION

Disefiar protocolos logisticos de wanguardia para garantizar la inocuidad
(miti gacion de aflatoxinas) desde larecoleccion.

Desarroll ar una propuestade valor y estrategia de branding enfocadaen el origen
silvestre v 1a sostenibilidad.

Identificar losnichos de productos derivados (harina, leche, snacks) con mayor
potendial deingresos.

Obtener las cerfificaciones necesarias (Organico, Kosher, efc) que superen los
estindares del mercado estadounidense.

POSIBLES CAUSAS

Desafios para la exportacién o
de castaiia amazénica de la L. Desconocimiento  de
empresa Tahuamanu S.A. il__omami?;lif;ﬁ?s}i

“_~—  bajo un modelo B2B hacia el S/ contaminantes

mercado de New York - (aflatoxinas).
Estados Unidos 2. Deficiendas en la
\ gestion de la cadena de
- - friohumedad en el
trénsito desde la
Amazonia (logistica

complea).

Faltadeuna estrategia de
marketing v branding
para  diferencar el
producte premiim  en

N 3

SITUACION DESEADA

Incertidumbre v resgo para Nueva York. .
Tzhuamanu en la exportacion 4 Caren_ma de estudio
de Castafia (Nuez de Brasil) al ESpEClﬁCC.r sobre  las
exigente mercado de Nueva preferen_uas _dd
York_ debido a la complejidad consumidor neoyorquino
normativa (FDA) v la gestion (premium, organico,
de calidad (Aflatoxinas) en la efc.).

FACTOR DE INCIDENCIA
PRINCIPAL (FIP)

Falta de un plan de negodo
detallado v validado que aborde
las exigencias especificas de
calidad, trazabilidad v logistica
para el mercado neovorquino.

L

Insuficiente andlisis de
costos logisticos aptimos
(Pando / Puerto de NY).
Riesgo constante de
fluctuaci on de la cosecha
debido ala dependencia
de ddos naturales v el
clima.
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Anexo 2 - MACAT

internacional

Objetivos Actividades Tareas
Especificos
1.1.1 Investigar | Revisar literatura especializada
teorias y | (Ballou, Krugman, Porter,
fundamentos  sobre | TradeMap, IBCE). Seleccionar
comercio teorias aplicables a
internacional y | superalimentos.
exportaciones
1.1.2 Definir | Precisar definiciones de
conceptos clave | exportacion, logistica
1.1 Sistematizar el | rejacionados con el |internacional, mercado meta,
marco tedrico vy . ]
conceptual del | tema FDA, aflatoxinas. Elaborar fichas
comercio

bibliograficas.

1.1.3

marco normativo

Analizar el

Estudiar
USDA.

normativa boliviana y acuerdos

regulaciones FDA vy

Identificar relacién con

comerciales.

1.1.4 Sistematizar la

Integrar conceptos en el capitulo

1.2

Evaluar

requerimientos
normativos
calidad

aflatoxinas)

y de
(FDA,

informacion tedrica tedrico. Redactar sintesis
conceptual para sustentar el
plan.

1.2.1 Identificar | Revisar  legislacion  vigente.

limites de aflatoxinas

Consultar expertos en inocuidad

y normas FDA alimentaria.

1.2.2 Determinar | Listar certificaciones de origen,
certificaciones calidad, seguridad alimentaria.
necesarias
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1.2.3 Sistematizar | Elaborar matriz normativa con
requisitos requisitos obligatorios y
opcionales.

1.3.1 Analizar rutas | Comparar alternativas:

de exportacion

Cobija—Guayamerin—Amazonas

VS. Tambo

1.3 . Evaluar Quemado—Arica—EE.UU.
requerimientos
logisticos y | 1.3.2 Calcular costos | Estimar transporte, seguros,
operativos logisticos almacenamiento en frio.

1.3.3 Disefiar plan | Definir embalaje, cadena de frio,

logistico tiempos de transito.

1.4.1 Investigar | Encuestas y entrevistas a

habitos de consumo

consumidores

gourmet/organicos.

1.4.2 Analizar | Identificar formatos preferidos
1.4 Determinar perfil . .
del consumidor en | preferencias de | (snacks, harina, leche de
Nueva York empaque y | castana).

sostenibilidad

1.4.3 Sintetizar perfil | Redactar informe con tendencias

del consumidor y disposicién a pagar.

1.5.1 Definir | Posicionar castafna amazonica

propuesta de valor como producto premium,

organico y sostenible.

1.5.2 Establecer | Identificar importadores,
1.5 Disenar
estrategia de | canales de | supermercados, tiendas gourmet
marketing y ventas | gistribucion en Nueva York.

1.5.3 Disenar plan de

promocioén

Campanas digitales,

degustaciones, storytelling de

origen amazonico.
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1.6
viabilidad
econdomica
financiera

Evaluar

y

1.6.1

demanda potencial

Estimar

Proyectar ventas anuales segun

consumo de frutos secos en

Nueva York.
1.6.2 Elaborar | Calcular costos, ingresos, punto
proyecciones de equilibrio.
financieras
1.6.3 Evaluar | Aplicar VAN, TIR vy relacion
rentabilidad beneficio/costo.
1.6.4 Identificar | Elaborar matriz de riesgos
riesgos y mitigacion logisticos, regulatorios y
financieros.
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