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INTRODUCCION

EL prescnte diagnostico sobre Los proyectos de invernadernos,
huerntos y canpas solares, se realiza por encargo de Ricenca e
Coopenrazione con el proposito especifico de conocen en detalle
Las difernentes experniencias existentes en La ciudad de EL AlLto
de La Paz, sobre Los proyectos mencionados.

Este Aintento de sistematizacion de experniencias urbanas, 4orma
parte de un trabajo mas amplio que comprende, en una segunda
etapa, {a elaboracion de un estudio de mercado y comercializa-
cion para determinados productos agricolas, Comenzo en el mes

de octubnre consistiendo en La elaboracion de una propuesta de
analisis funto con La metodologia a implLementarse, Los proyec-
tos a estudian y un cronograma tentativo de actividades, com-
prendiendo como tal el trabajo de campo y visitas a Los diver-
5048 phroyectos.

Los Zerminos de nefernencia fuernon discutidos con Los efecutivos
de Ricerca e Cooperazione y ampliamente analizados al prdncLplo
del %tnrabajo.

EL primen capitulo analiza brevemente el ondgen de Los difenentes
proyectos estudiados, Los principales objetivos, como Los ZLpos

de proyectos. EL segundo capitulo analiza Los procesos de trabaqo
comprendiendo como tal el §inaciamiente de Los proyectos, La pro-
duccion y el destino de ¢sta, y la comencializacidn. EL tencex

capitulo, sobre La estructurna de Los grupos, comprende Las diven-
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sas formas de organizacion, tanto en La pante admi@ibtnativa eip-
mo en La produccion, comencializacion y capacitacion. EL pendl-
timo capitulo analiza Los principales rnesultados obtenidos pon
Los divensos proyectos, tanto en Lo que se nefiene a Los Lognros
como a Las dificultades.

EL ultimo capitulo sintetiza brevemente Las principales expecta-
tivas o neplanteos que estan realizando Los proyectosd, a thaves
de fas Ainstituciones patrocinadoras, aclarando que este capitule
es una aproximacion a Lo que pretenden Las instituciones. Se Lo
ha includido, a pesan de que el tema abordado no es obfeto especi-
fLcodel estuddio, porque es complementanio al analisis y brinda
algunos elementos que deben sen consdidenados porn Los auspiciade-
rnes del presente trabajo.

AL finakl, y de forama muy resumida tambien, se presentan algunas
conclusdiones genenales. No se ha ampliado este cap{tulc porn no
caen en La nepeticion ya que al capitulo cuarte tambien se Lo

puede Lntenpretan con La pernspectiva de conclusiones.




1. ORIGEN V CONSTITUCION DE LOS PROYECTOS

1.1. ORIGEN

A manera de un pequeno analisis retrospectivo sobre el onigen

de Los proyectos, ya sean invernaderos, huertos y carpas sola-

nes, podemos agirman que este es divernso dependiendo del Zipo

de proyecto efecutado, de fLa institucion coopenante y del tiem

po de implLementacion de estos.

Es a §inales de La decada de fLos anos 70, que surnge fLa Lidea,
aunque de forma incipiente y poco divulgada, de impLementar Los
huentos agricolas en algunas areas hurafes, como consecuencia

de un modefo de desarnollo sugerido por el Banco Mundial en Lo
proghamas de Desarrollo Rural Integrado (DRI) (1),4dea que es
asimilada pon algunas institucdones no gubernamentales e impLemen
tada en sus divensas areas de trabajo del sector urbano y princd-
palmente hrunral.

Anos despues y como fruto de La intensificacion de La crnisis socio-
cconomica que atravieza el pais, y en especdial Los seclores urbano
manginales, Este tipo de proyectos cobra mayor importancia en Los
diversos trabajos que realizan Las instituciones, Las cuales, al-
gunas de elfas, asimilan éste thabajo por presiones de algunas a-
gencdias de cooperacion internacional, que condicionan su apoyo a
La impLementacion de esa clase de proyectos. En cambio otras Lns-
tituciones plantean ese trabajo por el fracaso de otrno tipo de pro
yectos que efecutaban,o porque es La mejorn actividad que desarrno--

Llan Los beneficiarios (generalmente mufernes que migran del sectonr

(1) Los proyectos DRI de Tngavi y ULLa ULLa




runal) que tilenen escasas habilidades iy conocimiento. '
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1.2, UBIETIVOS

Los objetivos que pensiguen estos proyectos son difenentes, de-
pendiendo también de fa institucion que Los apoya. La mayoria

de Los proyectos pensiguen meforar el nivel de vida y alimentanio
de La poblacion, asd como constituln un apoyo nutrnicional. Pon
otrno Lado, algunos proyectos (Los menos) buscan generar {nghresos
economicos para Les beneficlarios.

La mayornia de Las instituciones de promocion social que apoyan es-
te tipo de proyectos, combinan Los anteriones objetivos con otnos
come dncentivar procesos de organizacidn y extension comundtardia,
capacditacion y formacion tecnica, desarrnollando procesos de Lnves-
tigacion en educacion y produccidn para promover nuevas alternatd-

vas en Los sectores populares.

1.3. TIPO DE PROVECTOS

EL tipo de proyectos implementados es divenso dependiendo de La
Localizacion (urbano-rurnal) del tipo de beneficiarios (familias
individuates o grupos comunitanios) y de La tecnica empleada.

En el sectorn nunal algunas Anstituciones han implLementado en
divernsas comundidades, centros de capacitacicn y produccion agho-
pecuanria, que consdta de un {nvernadero (de 50 mts.? , con calami-

na plastica) un molino de viento, una bomba de agua, un pozo y




un edtanque de almacenamiento de agua. Asd mismo, en La mayo-

nia de es0s centros han Limplementado camas organicas (de 12 mts.?
cada un&).

Otrhas Ainstitucdiones s0Lo han impLementado Lnuenﬁadenaé,aunque en
mayor cantidad por comunidad (modelo de tunef cubiento de fienro

y plastico), de tamaio que varia entre 16 mts.? y 144 mts.2 Lo

mas grandes.

Existe tambien La experniencia de alguna institucion que implemen-
ta huentos comunitarnios al aire Libre (de 15.41 mts. porn 12.19 mts.)
en La region t@opicaﬁ del pais, buscando un apoyo nutricional en
horntalizas y un adecu&do manefo de suelos.

En el secton urbano de La ciudad de EL ALto de La Paz, existen di-
vensas experndiencias sdendo Los principales Los invernaderos y Las
carpas solares.

AlLguna Ainstitucion trabaja con grupos de unidades productivas, para
Lo que implementa divensos invennaderos (13 en total de 3.5 mts. x
10 mts. cada uno) en una so0la supernficie, obedeciendo esto a Las Ri-
mitaciones de Los tennenos disponibles. Estos Linvernaderos son cu-
bientos con plastico duro (agrofilm) y arcos de fierro, protegidos
por pequenos muros de 50 cms de alto.

Otrnas instituciones implementan invernadernos tipo tunel, como Zam-
bien Linvernaderos tipo casa (cubientos con calaminas plasticas),
junto con camas onrgandicas. En ambos casos, Los Zerrnenos son pro-
piedad de La institucion que Los apoya.

Las instituciones que apoyan Las canrpas solares (grupales y/o undi-




familiares) han divulgado ampliamente esta expeniencia, que tie-
ne dimensiones pequenas (4 mts. x 10 mis. como promedio) y es-
tan dispuestas en Las viviendas de Los propios beneficianios.

Una sola institucion, ha expeaimentado €a construccion de carpas
solanes a difenentes ndiveles: grupal, intenfamiliar y familian.

En el prdimen caso han construido 10 carpas solares, en cambio en
el segundo, construyeron 17 carpas; organizando grupos de 3 fami-
Lias que asumiercn una nespensabilidad compartida. En el tencenr
nivel, La nresponsabilidad es asumida solamente pon Las familias
benegicianias, Zeniendo rnesultados muy diferentes cada uno de Los
niveles, como se analizara en capitulos postendiones.

Parna ginalizarn, es necesario aclarar que todos estos proyectos es-
tan ubicados en diferentes zonas de La cludad de EL ALto, nc ex<is-
tiendo factores tecndicos- ecologLcos que deteaminen La prefernencia
por una u otha zona, sinc mas bien obedeciendo af area de ubica--
cidn y trabajo de La ONG que apoya Los proyectos, y sobre todo a

La disponibilidad del tennenc.




2. LOS PROCESOS DE TRABAJO

2.1. EL FINANCIAMIENTO DE LOS PROVECTOS

Todos Los proyectos han sdido planteados con una foama de finan-
ciamiento compartido con Los beneficiarios, aportando estos con
su gfuenza de trabajo y mateniales del Lugarn para La construccion
(en algunos casos con el terrneno mdé);en cambio, La Linstitucdon
coopenante aporta con el financiamdiento para Los mateniales de
construccion ( cemento, vigas, calamina plastica, etc.) y a veces
con el tenneno o Local de produccion. La inversion neaﬁi;ada por
estas instituciones inicialmente es planteada como credito, con
La pernspectiva de que en un mediano plazo Los phoyectos sean hen-
tables y autogestionarnios. Sin embargo, en casi La totalidad de
Los proyectos, ese objetdivo no se ha consegudido por Lo que La Lin-
version estd trhansformandose obligadamente en una subencion.

EL costo de cada uno de Los proyectos varia segun sea invernadeno,
huernto, carpa solar, o cama organica. En el primern caso, algunas
Anstitucdiones han Lnventido entre 1000 $US. y 2.300 $US. aprox.
solamente en Los mateniales mencionados anterniormente (1). En cam-

bic en el caso de Las carpas so0lares, estas nrequieren una LAnvernsion

(1) A Los cuales tambien habrla que anadin gastos porn concepto de
La capacitacion fecnica y organizativa, y tambien un monto efevado
porn Los gastos de Ainsumos y herramientas, Lo que eleva el total in-
vertido pon invernnadero, aunque estos gastos dependen tambien del
tipo de ONG que apoye el proyecto.




monetardia mucho menor (30 SUS. aprox.cada una) ya que es Lnfraes-
thuctura muy precarda y el matenial inventido se neduce s0lo a

plastico, vigas y -clavos.

2.2. LA PRODUCCION

Los productos de Los huerntos, Linvernadenos y carpas son diversos
dependiendo de £as instituciones, de Los obfetivos y de La expe-
niencda de trabajo. Asd, Las instituciones que en el Andcdo de
sus proyectos produferon para el méncado, Lo hicienon con La Le-
chuga y el tomate; sin embarngo, ante dificultades en La comercia-
Zizacidﬁ,pnoduJeron para £a autoproduccion a pequena escala, y
diversigicaron Los productos con repollo,coliflon, acelga, haba-
nos, nabos pepinos y algunas hierbas como el perejil, quirquina,
hinojo y culantrno; es decin, trhatando de cultivar Lo que mas ne-
cesdtan Las familias en su dieta alimentania.

Los proyectos que de una u otra manera buscan La nentabilidad a
thaves de La comencializacion de Los productos, producen so0fo 2
produczos: Lechugas y nabanos, que son producidos de forma notatd-
va durante todo el ano, en funcion de Los precios del mercado y de
La demanda.

Las nazones que motivaron a Los diferentes proyectos a producin
Los productos, son divernsas: en el paimen caso descrito anternior-
mente, Angluyernon Las condiciones climaticas, Los habitos thadi-

cionates (conocdmiento) de consumo de Los beneficiarnios, y La fa-




cilidad en f£a produccion.

En el segundo caso, Las razones de produccion fue el facil apren-
dizaje y sobre todo Los peniodos coatos de producedon (2 mééaé
para La Lechuga y 1 mes para el rabano).

Respecto a La pnoducc&o] en Los centros de experimentacion, Los
proyectos que buscan rentabilidad estan experimentando cultivos
como el bnécoﬁi, acelga, tomate, iy coliflon.

Los otnos proyectos expenimentan con algunos aﬁmchQOA, produc-
cion al aine Libre, mejoramiento de La tecnica de La produccion del
Lomate, etc. . »

Respecto a Las cantidades producidas en Lo huertos, Anvernaderos
y canpas solanes, esta fue muy diflcit de determinar ya que La pro
duccion varia de un proyecto a otro, dependiendo de La tecnica, el

cuddado, el agua, el producto, etc. .,

2.3, LA COMERCIALIZACION

La comercializacion de Los productos vendidos (Lechugas y rabanos)
en Lermdinos genernales tiene Las siguientes caractenisticas: en Lo
que nespecta a Los precics de venta, algunos proyectos establecen
Los mismos precios que Los vigentes en Los mencados principales de
La ciudad (en base a espcradicos sondeos). O0trnos proyectos estable-
cen Los precdos begdh un caleuleo de sus costos de producceion (con-
sddenando el tiempo de La cosecha, del Cavado del producto, costos
de semillas, efc. ) y de comenc{atizac@o@ (costo transponte a Los

centros de expendio y de descargue), con el resulitado de un precio




10.

casdi sLempre mas elevado que el vigente en fes mercados. Sdin
embargo, a pesan de esta advensdidad, alguanos proyectos encuen-
trhan merncado porque tienen compradores asegurades [casernos)

0 porque exdsten problemas coyunturales de higiene y contamina-
cion del agua, en Las zonas que tradicionalmente abastecian a

La ciudad, de verduras, Lo que ha influido para que La demanda

de La poblacion hacda es0s productos, disminuya sustancialmente.
Aquellos proyectos que funcionan en el sectorn rural, porn Lo gene-
nak venden su produccion dirnectamente en Lds fenias Locales, penc
cuando esta es de gran volumen, La propia ONG se encarga de fLa
venta en La Paz , ya sea transportando el producte como realizan-
do contratos de venta con Los comerciantes mayornistas de Los prin-
cipales mencados de £La ciudad.

Las ventas, por Lo general, se efectuan mediante contratos dincctos
a dupermenrcados y particularnes de La zona Sun de La ciudad, Lo
mismo que algunos hoteles. Pon Lo genenal se cosecha Los dias jue
ves y se venden Los vdiernnes, y cuando hay bastante prcduccicn, se
extiende a Los dias mantes.

La comerciatizacion de £os productos es nealizada por Las prcopias
beneficiandias, qudienes por turno rhotativo se encargan del transpor
te y venta de Los productos, a veces alquilando movilidades parntd -
culanres y/o en transponte publico (dependiende del volumen). En
este aspecto hay que nesaltan, que fLas ONG's ayudaron en un prin-
edlplo a Las benegiciandias, Ldentificando mercades, realizando con-

tactos y contratos, entrenando a Las socdas, etc.
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Por ultime, hay que senalan que todas Las ventas se realizan al
contado, aunque diche pago se Lo efectua genecralmente con una se-

mana de netrazo. #
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3. LA ESTRUCTURA FUNCIONAL

3.1, LA ORGANTZACION TINTERNA

Respecto a La onganézac&oh intenna de Los proyectos, esta varia
dependiendo del grado de internnelacion y compromiso que existe en-
tne Ros beneficLanios y La ONG que Los apoya.

Existen algunos grupos de base que por acceden al apoyo de alguna
ONG, se organdizan de foxrma mas o menos espontanea tratando de cum-
plin Los nequdisditos que dicha ONG exige, como por ejemplo un numenro
minimo de s0cios, una directiva, un ciento tiempo de funcionamiento,
una sede o Local propics etc. , y en La medida que el grupo funcic
ne, Los nequdisitos aumentan como La constitucdion en coopernativa fLe-
gal, fLa exdigencdia de determinados aportes economdicos da[gnupo ete.
En esfos casos,en que la netacion def grupo con La institucion coo-
perante es de forma verntical e inclusive dependiente, fa organiza-
cion nesponde mas a Los requisitos extennos que a La Lndciativa y
necesddad de Los parnticipantes, porn Lo que el trabajo no EA confun
to nd coordinado. Es decdin; La relacion entre el grupo y La ONG,
s0Lo se neduce a un apoyco exterano-generalmente financiehro.
Paralelamente a este tipo de neﬂacio@, ex{ste otra en que La ONG

se¢ compromete e intennelaciona mds con Lok ghupos de Los proyectos,
porque generalmente son poblaciones objetive muy especificas y Lo-
calizadas, y porque ef trabajo desarrnollado per La ONG no consdiste
solamente en un apoyo financieno y tecnico, sino que pretende abarn

/ ’ > Ik e : v
can otnras areas mas como capacitacdon, concientizacLon, efc.
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En estos casos, Los ghrupos de base conforman una estructura de on-
ganizacion mas amplia,conformada por un directornio mas Las nespon-
sables de La contabilidad, de comercializacidn, de,produccion, etc,
estructuna conformada bajo el aseschamientc y supervision de fLa Ains
titucion que apoya el proyecto. Inclusive en algunos casos, La pan
ticipacion de La ONG va mas alla ya que forma parte de un comite
coondinadon conformado por La directiva de Los grupos de base y el
nepresentante de La institucion, con Las funciones de definin Los
proghramas de produccion y comencializacion, y para supervisan y eva

Luan Las difernentes acciones de Los proyectos.

3.2. LA ORGANTZACION EN LA PRODUCCION

En La fase de La pnoduccioh,pon Lo general La ONG que apoya f4inan-
cieramente jes quien ordenta, capacdita y asesona a Los grupos de ba
se en La preparacion de fos tennenosy Los cultivos, aZmébLQOA, con-
trnol de plagas y enfermedades, riego, ventilacion, efc.-a traves de
Lecndicos profesionales. FEsta asistencda,pon Lo genenal esta brin-
dada porn el ingeniero aghronomo y a veces acompanada pon promoZones,
dependiendo del proyecto, de La distancia y del numero de Los Anven
naderos que éupenuija.

En Lo que nespecta a Los benegdcdianios estos se ornganizan pon gru-
pos de trabajo (entre 4 y 10 pensonas dependiendo del tamano ded
proyecto) con un responsable de La supervision del trabajo y del

cudidado det proyecto. EL trabajo es por tunno que duran deteamina-
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dos dias a a semana (en algunos proyectos LLegan a. trabafan un

promedic de 17 honas/mes cada socéab en el caal se hace La noiunra-
o S/ 5 v . .

cion de Las tierras, cosecha, niege, mantenimeinto, conthol de

plagas, etc. .

5.3, LA ORGANIZACION EN LA COMERCIALTZACION

En Los proyectos urbanos cuya pnoduccidn se destina al menrcado,

Los grupos han establecido un encargado de esta (que puede sen

una responsabilidad porn tiempo deginido o también efencdda pon
turnos, dependiendo ded tipo de proyecto y su onganézacioﬁ)/eﬂ

que de¢ encarga de transportan el producto hasta Los centros de ven
Za, de entrnegar y cobrar el dinenco, etc. . Esta pensona,en algunos
proyectos es tambien La encarngada del manejo gLnancieno del dineno
necaudado, a traves de una cuenta corrniente en el banco (manejfo
confunto con £a ONG que Las apoya).

EL dinero obtenido porn fa venta de Los productos, en algunos pro-
yectos esta dispuesto en su totalidad por Los propios beneficianios,
quienes se compran en conjunto algunos productos de primenra necesd
dad, o destinan para almacenes de consumc y/o para cancelar Lo
creditos contradldos para su produccion. En ctros proyectos, La
prionidad del dinerno necaudado esta destinado a cancelar Las obli
gacdiones fpLnancienas del grupo, y el remanente es distribuldo entre
Las socias.

En Los proyectes ded area rural, ya se analizo anteanioamente, que
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son Las ONG's quienes se encargan de La comencializacion de Los
productos en el area urbana, no teniendo mayor intenvencion £os
grupos de base. EL dinero que hrecaudan, estd destinado integramen

te a La cancelacion del credito que La institucion Les hizo.

3.4. LA CAPACITACION

Casi todos Los proyectos, ya sea a nivel gamiliar como grupal, han
necibido en mayon o menon grado, una cienta capacitacion y asesora-
miento en el manejo y‘pnoduccidﬁlde hontalizas, tanto en La siembra
como en Ra cosecha, cuidado, niego, contrnol de enfermedades, etc.

a traves de tallenes de capacitacédh, cunsos teonicos y practicos,

eventos educativos y otnros.

Esta capacitacion es brindada en difenentes Lugares dependiendo de
fa institucion. Asi tenemos pon ejemplo que afgunos cursos son

brindados en Los propios Lugares de produccion mediante visitas

(en algunos proyectos cada 7 dias pero en La mayoria -cada 15-20 dias)

de tecnicos, y en algunos casos mediante talleres intensivos de conr-
ta dunacion.

Para una mejonr asimilacion y tambien como fruto de un trhabajo mas
senio y a Lango plazo, otras ONG's han decidido implementan escue-
Las de formacidn donde balndan curnsos de capacitacion intensiva 80-
bre diferentes actividades, slendo una de ellas Los huerntos agrico-
Las. Otra institucion ha implLementado un pequehno inveanadero(de 4x
& mtA) ubicado en una escuela, exclusivo para demostracion, motiva-

cdon y capacitacion de sus ghupos de base. La finalidad de esto,
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ademas de capacitar a Los beneficiarios, es incentivar y educan

con ésta practica a Los nifos, Los cuakes tambien tienen una tem-
prana pracitica (en este huerto se capacita no 500 en Los produc-
tos comunes, s4ino tambien en otros como fLornes, plantas, otro Xi-
po de hontalizas, etc.).

Pon GLtimo, es necesanio aclaran que vardias ONG's entrevistadas

han declarado que La capacitacidh que brindan no se Limifa exolu~
sivamente al cuidado y manejo de Los productos agricolas, 54in0 que
combinan en texminos de administracion, gestion, contabifidad e 4n
clusive atéabetizacidh.

Los beneficianios de cstos tallenes de capacitacioﬁ son tanto Los
dinigentes y educadonres populares,Los grupos de base, como Los di-
fenentes promotores que tienen siendo divensos Los tallenes brin
dados, dependiendo del nivel de capacitacidﬁ y def tema analizado.
Sin embargo, en todos Ros tatlenes, Las ONG'S utili{zan divensas tec
nicas de capacitacion, combinando La motivacion, La neﬁtexiJh y La
apﬂicacioﬁ, thatando de socializar al maximo ef nivel -de conocimien

tos y de estimular La participacion.
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4. LOS PRINCIPALES RESULTADOS

Los nesultados de Las expendencLas que tlenen Los divernsos pho-
yectos y ONG's pueden sern catalogados en 2 aspectos: Los princd-

pales Logros y Los principales problemas.

4.1. LOS PRINCIPALES LOGROS

Los principales Logros segun Los entrevdistados, son Los sdgudlentes

- Se estan consolidando Las ornganizaciones de base como elementos
centrales en Los difernentes proyectos (carpas solares, huentos, Ln
vernadenos) .

- Se esta Logrando el neconocimiento del trnabajo productivo en Las
unidades economicas pamiliares.

- Se esta Logrando una mayoh motivacion e {integracion en La_s fami-
Lias de Los benegficiarios.

- Las familias beneficiarias estan teniendo acceso a productos al i
menticLos, a precLos rnebajados.

- Se esta divensificando y mejorando La dieta alimentaria de Las
gamilias, con el Lncentivo al consumo de Los alimentos producdidos
- Se esta colectivizando [(aunque Lentamente)ed conocimiento y La
informacion a traves de La capacitacicn de Los grupos de base, di-
nigentes y promofones.

- En el caso de Las canpas solares a nived famifiar, se esta mejo-

nando el medio ambilente de sus viviendas.
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-Se esta Logrando una mayor parcticipacion de £as mufernes en di-
fenettes ongandizaciones (juntas de vecdnos,cooperativas, etc.) e
inclusive mayor podern de nagoc{acidn al intenicn de-sus hoganes.

- En algunos proyectos se estan genernando pequenocs {ngrescs econo-
micos que apoyan Los presupuestos familiares, aungue en perlodos
de tiempo muy prolongados y reducida cantidad.

- Hay mayor integhracion entre Las mujenes socias, al intenion de

Los proyectos.

4.2. LOS PRINCIPALES PROBLEMAS

-Existe Limitacion en ek espacio gisdico de Las aneas cultivables,
muy reducidas para el numero de beneficiarios en Los proyectos
grupales como en Las carpas solares familiarnes.

- No hay conocdmiento sobre el manejo de Los proyecZos, por Lo

que hace falta mayonr capac(tac(o% y asesoramdiento ecndco en varnios
aspectos como control de plagas y enfermedades, tecndicas de riego,
o o

- No exdisten estudios senios de mencadeo y comencdalizacion de Los
productos destinados a La ventalluganres apropiados de venta, poten-
ciales compradones, frecuencia de La demanda, efc.) por Lo que Los
ghupos de base no saben donde venden su produccion.

- La produccéon Lograda no es de buena calidad ni constante, y en
muchos cascs es escasa, Lo que perjudica La comercializacdon.

- No exdisten calculos sendos sobre La nentabilidad de Los productos

en teaminos de costos de produccion, de administracion, del manipu

Eeo/tnanéponte, efe. , Lo que influye en que varndios proyectos sean
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deficitarnios y no Logren cubrin sus creditos, Lncidiendo negativa-
mente en La institucion que Los apoya.

- En otros casos, Los costos de pnoduccéén y comgnciaﬂizdcioh s0n
muy elevados, por Lo que no pueden competin con Los precios de Los
productos vigentes en el mercado,s0bre todo en productoscomo pepi-
nos, tomates, pimenton, y otros que provienen del contrabando y de
otrnas negiones mas aptas.

- No hay una invernsion o neinvension monetaria constante en Los
difenentes proyectos.

- La escascs de agua en cantidades suficientes y/o La excesiva sa-
Linidad de ébtalpenjudica una adecuada produccion.

- Las digicultades de Las beneficianias en La asimifacion y capta-
cion de Los conocimientos brindados. Es decin, exdste una hetero-
genea asimilacion de conocimientos que se traduce en que el cudidado
y atencion a Los proyectos grupales sea muy desdigual, por el siste
ma de notacion y turnos de trabajfo.

- Las prolongadas distancias entre el centro (proyecto) producton
y el centho de venta, hace que Los precios de venta se eleven por
Los costos de trhansponrnte.

- Exdsten problLemas de nelacionamiento y busqueda de compradores
potenciales, Lo que hace que sean unos pocos comerciantes inten-
mediandios qudenes contholen el sistema de comencializacion, Ampo-

niendo precios desfavorables a Los productonres.
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- Canrencias de cspacivs o Locales propios de Los grupos de base
Lo que {ncide tambien en La elevacion de Los costos de produccion
(al pagar alquilenes o anticrneticos pon el espacio,donde 42 encuen
trha el proyecio).

- Difdicultades en obtenen tecnicos capaces y que sean constantes
en su trabajo de asesoramiento y capacitacion.

- Retrnaso en Los planes pon pante de Los beneficiarios ldebido a
dus multiples compromisos y/o escasa practica productiva) Lo que

incdide en el netraso de fLa programacion adecuada.

deficditarios y na Logren cubrnin sus creditos, {ncidiendo negativa-
mente en La institucion que Los apoya.

- En otros casos, Los cowstos de p&oducci&u y coplencializacion son
muy elevados, por Lo que no pueden competin con Los precios de Los
productos vigentes en el mercado,s0bre todo en productoscomo pepd-
nos, tomates, pimenton, y o0fnrnos que provienen del contrabande y de
otras negiones mas aptas. |

- No hay una invernsion o reinvewsion mohe{ania constante en Los
diferentes proyectos.

- La escases de agua en captidades suficientes y/o La excesiva sa-
Lindidad de ééta/pe&judica una adecuada produccion.

- Las dificultades de as beneficianias en fa asimilacion y capta-

cion de Los conocimientos brindados. Es decin, existe una heteno-

genea asimilacien de conccimientes que se traduce en que el cuddado




21

5. EXPECTATIVAS FUTURAS

Las expectafivas futuras que tienen los diferentes preyectvs va-
nian mucho dependiendo de la institucicn que Las apoya. Sin em-
bargo, Las expectativas principales en Los campos que esas {natitu
ciones consddenan Las mas impontantes, son, de forma nesumida, Las
sigudlentes:

- Algunas ONG's se estan neplanteando el tipo y La finalidad de Los
proyectos que apoyan, de manera que estos dejen de sen de autosub-
sdistencdia y se trnanspormen en generadores de Lngrhesos economicos.
Es decdin, estan buscando La nentabilidad no s0fo en Lenminos micno
s4no tambien en tenminos de macho-proyectos; de esa forma, tambien
se generaran Los proyectos autogestionarios, que es Lo que pernsi--
guen en ultima instancia.

- 0trnos proyectos pretenden progundizar el trabajo, a traves de

La busqueda de nuevos productos honticolas, que Zengan mayorn deman
da y coberntura en Los merncados, mejorando y profundizando al mismo
tiempo el manejo tecndico.

-Mayon dpogo a Las actividades familianes (carpas solanes)antes que
a Las actividades ghupales o internfamilianes, ya que han comprobado
que el aponrte individual al Zrnabajo colectivo es menos signdficati
vo. De esa manena, cneen peder alcanzar objetivos economicos
mas rentables.

-Una mayor sistematizacion de Las expentiencias de thabajo, para que

en base a eso se planteen nuevas foamas y objetivos de trabajo.




2.

- Otnas instituclones pretenden profundizarn, Lncentdivanrn, y com-
plLementan Los proyectos cuya produccion esta destinada al auto-
consumo ,mediante estudios ¢ {nvestigaciones sobre ¢L consumo
nutricional de La poblacion, el uso y consumo familiarn de Las
hontalizas, composicion de Las comidas, etc,, desechando comple-

tamente el objetivo de obtener inghesos economicos mediante est0s

proyectos.
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CONCLUSTONES GENERALES

I. Exds%e una gran varndiedad de proyectos de <invernadernos, huentos,
carpas solares y camas onganicas, de diferentes dimensiones, tamano

y tecnicaélque se desarnollan en La ciudad de EL ALto de la Paz.

2. Asd mismo, Las institucdones que prOmMOCLONAn y apoyan 4on muy
distintas, por Lo que Los obfetivos y finalidades que pensdiguen son
diferentes : algunos estan ornientados para generar complementos a-
Liemnticios o divensificar La dieta de consumo, en cambio otrnos es-
Zan ondentados al mencado, para generar LAngresos economicos para

Las familias beneficiarias.

3. Eso tambien se itraduce en distintas fonmas de onganizacion y
participaciin de Los grupos de base; como tambien en La cooperaci_ on

y relacionamiento con La institucion que Lo apoya.

4. Muchos de es0s proyectos son casi completamente subvencionados
. -’ l/ = . 4 . -
y una minordia esta Logrando o pretendiendo recuperar La invernsion

con rnesultados no muy optimos hasta el presente.

5. La capacditacion tecnica brindada (tanto teorica y sobre todo
practica) no es Lo sufdciente para Los beneficiarnios, quienes por

otrno Lado tienen heternogeneos grados de asimilacion Yy conocdimiento.
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6. La carencda de estudios senios de merncadee y comerncializacion de
Los productos influyen para que estos no ingresen a Los mencados

de forma adecuada.

7. ExdsZen muchos problemas en Las fases de fLa produccion, organiza-
clon, administracion, comencializacion y cudidado de Los proyectos,

Los cuales no son debidamente solucionados.

§. Porn La mentalidad y enfoque que se ha dado a estos pryectos y
por La experiencia transcunnida hasta el momento, estos proyectos
no constituyen una alternativa heal a La crnitica situacion s0cio-

economica que atraviezan Las familias panticipantes.
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INTRODUCCION

EL presente trabajo sobre Las posibilidades de mercado y comercia-
Lizacion que existen en La ciudad de La Paz para una serie de gru-
pos como Las hortalizas, flores,plantas y productos aromaticos, fue
encargado por Riccenca e Cooperazione,y constituye La segunda
parte de un estudio mas amplio,que en'su indedo comprendis un diag
nostico de Las divernsas expeniencLaA'exzéienteé en EL AlLto de La
Paz,so0bre Lnvernadenos, huentos y Carpas Solanes.

EL estudio pretende sentan bases para La elaboracion de un proyec-
to de factibilidad de cultivo de diversos productos en Los huertos
de Solidaridad,buscando deteaminar Los grupos de productos honrti-
colas y forestales que tengan mayor demanda y nentabilidad en La
ciudad de La Paz.

Dado que el analisis comprendia el estudio de diversos grupos de
productos, el trabajo fue enfocado a divensos niveles:

a) Estudio a nivel de clientes,que implicd La recolecciohn de infon-
macion, procesamiento y analisis desde el punto de vista del mes
cado por clientes :

b)Estudio a nivel de establecimientos,que contemplo fLa necolec-
cion de Lnformacion, procesamiento y analisis desde of punto de
vista de Los establecimientos comenciales demandantes de honta-
Lizas, fLones, plantas y productos aromaticos.

EL metodo de muestreo aplicado fue probabilisitico polietapico

con sonteo aleatorio de zonas y viviendas de sec_tornes sociales de
elevados,medios y bafos ingrnesos y pensonas a sern entrevistadas.De
Lgual manana,ée escoglenon aleatorniamente una senie de nestauran-
tes,hoteles, clinicas, mencados, fernias, mencado de fLores, fLorenias

y tiendas de decornacion Loral;a quienes se Les aplico una serie
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de cuestionarios diferentes,dependiendo del grupo de productos que
se estudiaban.Llo anterion gue complementado con ingormacion biblio
grafica recopilada en organismos gubeanamentales y no gubernamen-
tales,asd como con una serie de entrevistas personales a pernsona-
Lidades entendidas en La matenia. 4 .

Para el estudio de Los productos horticolas tradicionales y nuevos,
se entrevisto a familias(de ingresos bajos y altos),a estableci-
mientos(Hoteles, nestaurantes,clinicas),a merncados (ubicados en zo-
nas de bajoa,medioa y altos Aingresos),a supermencados y produc-
Lones especialistas.

Para Los productos de floriculiurna se entrevisto a gLorenias,mer-
cado de gLonres y el cementernio genernal.Tambien a tiendas de deco-
ractones fLorales y a Las fenias ambulantes de gLones.

Para Los productos de forestacion se entrevisto a §Lias de inghre-
s04 elevados e institucdones gubernamentales y no gubernamentales
(HAM, Centro de Desarnollo Fonestal,Conporacion de Desarnollo,Pro-
yecto FAO,efc).En cambio para Los productos aromaticos se entrne-
visto a flias de Los 3 estrnatos economicos;a Los establecimientos
y a una sendie de instituciones especializadas e LnauatniaA de Fanr-
macos .

EL ﬁapituﬂo I comprende el analisis de Los productos honticolas,
diferenciando a Los productos tradicionales y a nuevos.En el pri-
men caso,se diferencia Lo que contempla La oferta de La demanda,en
terminos de tipo de productos,precios,venta,ete.

EL capitulo 11 analiza plantas de internlon(tipo de fLores y plan-
tas exLstentes,el abastecimiento,precios) y Las de extenion.

EL capditulo 111 analiza Los productos aromaticos en teaminos de

productos,precios y abastecimiento.
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de cuestionarios difernentes,dependiendo del grupo de productos que
s¢ estudiaban.Llo anterion gue complementado con informacion biblio
grafica recopilada en organismos gubeanamentales y no gubernamen-
tales,asd como con una serie de entrevistas personales a persona-
Lidades entendidas en La maternia. | i

Para el estudio de Los productos horticolas tradicionales y nuevos,
se entrevisto a familias(de ingresos bajos y altos),a estableci-
mientos(Hoteles, nestaurantes,clinicas),a merncados (ubicados en zo-
nas de bajo&,medLOA y altos 4Aingresos),a supermencados y produc-
Ltones especialistas.

Para Los productos de floriculiurna se entrevisto a lorenias,mer-
cado de §Lonres y el cementernio general.Tambien a tiendas de deco-
ractones fLlorales y a Las fernias ambulantes de fLones.

Para Los productos de forestacion se entrevisto a §Lias de inghre-
404 elevados e Lnstitucdones gubernamentales y no gubernamentales
(HAM, Centro de Desannollo Forestal,Conporacion de Desarnollo,Pro-
yeceto FAO,efc).En cambio para Los productos aromaticos se enitne-
visto a tLias de Los 3 estrnatos economicos;a Los establecimientos
y a una sendie de instituciones especializadas e inaubtniaé de Fanr-
macos .

EL ﬁapituﬂo I comprende el analisis de Los productos hornticolas,
diferenciando a Los productos tradicionales y a nuevos.En el pri-
men caso,se diferencdia Lo que contempla La oferta de La demanda,en
terminos de tipo de productos,precios,venta,ete.

EL capitulo 11 analiza plantas de internion(tipo de fLores y plan-
tas exdistentes,el abastecimiento,precios) y Las de extenion.

EL capditulo 111 analiza Los productos aromaticos en teaminos de

productos,precios y abastecimiento.
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EL dltimo capitulo pretende necoger Las principales conclusiones
del estudio y plantear algunas recomendacéones especificas segdn
Los grupos de productos.

Es necesarnto nesaltarn,que en el estudio de cada uno de Los pro-
ductos,se ha puesto un enfasis especial en necoger Las expecta-
TLvas que fienen Los agentes usuarnios de Los productos;con el phro
posito de que sdinvan a Los financiadonres del proyecto,y consdideren

en sus programas o planes de trabajo a desarnollan.
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I.-L0S PRODUCTOS HORTICOLAS. -

En el analisis de Los productos horticolas,se van a considerarn
como hontalizas tradicionales a el tomate,lLechuga,cebolla,nabo,
aceﬂga,zapaﬂﬂo,apio,vaénita,nabaHOA,pimenton,ﬂocotoa,gntne 0Xhos;
y como productos nuevos, el b&oaoﬂi,eépannagoa;Eoﬂ,champignoneé,
zapallitos y frutillas;considernados nuevos porque no son de con

sumo habitual en La dieta de La poblLacion de La ciudad de La Paz.

A.LOS PRODUCTOS HORTICOLAS TRADICIONALES. -

Para conocer La situacion de Las hontalizas,es necesario enfocar
el analisis desde el punto de vista de Los que ofertan esos pro
ductos,como Lambien de Los que demandan,lo que permiftind tenen
una vision neal de dicha situacion.

.- LA OFERTA. -

Para el analisis de La oferta,se estudio a establecimientos de
venta de productos como a familias de divensos ingresos eco-
nomicos, como se explico en La introduccion.

1.7.:L0S PRODUCTOS.- Un breve analisis sobre La oferta y La

demanda de hontalizas del depratamento de La Paz, nos brin-

" danra una vision global de La situacion de es0s produc-

tos, Lo que a su vez nos permiiina aborndar mejor fLa situa-
cion desde el punto de vista de Los establecimientos comencia

Les que demandan es0s productos.

Segun estadisticas del MACA (1] el deparntamento de La Paz tie

ne una produccion de hontalizas que no satispace La demanda,

(1) Las estadisticas mas actualizadas que brindo ef MACA son
para el ano 198§.
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(continua o de todo el aho para La produccion de zanahonrias,
tomates y cebollas; y parcial para el nesto de Las horntali-
zas) La cual debe sern permanentemente satisfecha por masivas
Aimportaciones de clentos productos (que provienen de Chile y
Perd) o transferencias de otnas negiones del pais.
EL cuadro No. 1 nos muestra La demanda deparntamental de Las
10 hortalizas mas Limportantes, asi como La produccion, Las
Transferencias y Las Lmportaciones (1), Lo que en conjunto
nos brinda el balance global entre ofernta y demanda.
Ahonra, desde el punto de vista de Los establecimientos entre-
vistados, que es en Lo que se centro el estudio, Las hontali
zas de mayor venta en La Paz son el tomate, fLa cebolla, La
Lechuga y Las zanahornias, Lo que confirma Las estadisticas del
cuadro No. 1. . Un detalle de Las hontalizas mds vendidas en
La Paz, segin Zipo de establLecimientos, se aprecia en el cua-
dro No.. 2 . 7De dicho cuadro, se concluye que:
- En genenal, enltodos Los establecimientos considernados
se venden casd Los mismos productos,, sin mayor vardedad,
a excepcion de Los mencados donde acuden Las familias
de ingresos elevados, donde se ofertan productos "nuevos”
como el brocoli,, bruselas y berrnos, Los cuales no hay
en Los othos mencados
- Asd mismo, se constata que en es0s mismos establecimien
tos existe mayor variedad de horntalizas que en Los 0inos

mercados y supermencados.

(1) Exdsten Lmportaciones de otras horntalizas mds, pero no 4e
regdstraron por su escaso voldmen o porque Lngresaron como
contrabando al pads.




.2.- ORIGEN DE LOS PRODUCTOS.- EL onrigen de Los productos es
tudiados vania tambien segin el establecimiento analizado:

- En Los supermencados, La procedencia general de Las honta
Lizas son Las negdones aledanas a La ciudad de la Paz, a
excepeion de Los tomates que proceden en'ZQ mayondia de CBBA.

- En Los merncados de ingresos elevados, el onigen de Los
productos es divernso: hay productos que proviemen del ex
tranferno como el zapallo (en esta epoca en su totalidad)
y parte del tomate y La cebolla que proceden del Perdu.Pro
ceden de CBB., el brocoli, Las bruselas y parte de Las
cebollas, espinaca y tomate. De La zona de Los Yungas
proceden parnte de Los tomates; y de La negion sud de La
ciudad (RLo Abajo) proceden el coliflonr parnte del tomate,
La espinaca, La Lechuga y Los nrabanos. De La negion de
Achocalla procede £a cebofla, pepino y rabano.

- En cambio en Los mercados de ingresos medios y bajos,
existe predominancia de productos de Las negiones de Rig
Abajo y Achocalla (Lechugas, repollos, aceﬁga{’apio, ce-
bolla y nrabano) y en menor medida Los de procedencia co-
chabambina (tomate, cebolla, Locoto y pepino, coliflorn y

pimenton ).

1.3, LAS CANTIDADES ADQUIRIDAS .~ Las cantdidades comphadas pohr

Los establecimientos varnia segun el producto y La ubicacion de

Los establecimientos .
- Los supermenrcados, pon Lo genernal compran productos euva
sados para un mefor mantenimiento y en cantidades superic

nes a Los oinrno establecimientos. Pon ejempﬁo/compnan un
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promedio de 4 cajones de cebollas y Lomates, 20 atados de
acelga, 5 atados de apio.

- En Los mencados de ingrnesos altos, Los comernciantes adqudienen
en promeddio, una @de bruzelas, 100 cabezas e cebolla, 25
atados de nabanos y entrne 15-25 brocolis.

- En Los merncados de ingresos medios, cada comerciante adquiene
en promedio, una chipa de 25 cabezas de Lechuga, 25 amarros
de apio, una caja de tomate, una chipa de nabanos.

- En Los establecimientos de venta ubicad05.en zonas de Lingresos
bajos, Las cantidades adquiridas pon cada comerciante son mds
pequenas: entre 15 y 25 cabezas de Lechuga, una chipa de 25

rnabanos, 1/2 caja de tomate, 1/4 @ de nabos.

T.4. LAS VENTAS.- En Zodos Los establecimientos estudiados, Los
productos mas vendidos en teaminos de cantidad,s0n Los mismos,
con La diferencia de una alteracion en el ornden: en Lo supermesn-
cados prdimero se venden Las cebollas y Luego Los tomates y Lechu-

gas; en cambio en el resto de Los mencados, primeno el tomate y

Auego Las Lechugas.

Respeeto a Los productos que se venden mas napido, son Las cebo
£eas en Los supenmencados y Los tomates en Los mercados. Asé mis
mo, Los productos que tienen mayor demanda en dsta Lemporada (di-
ciembrel son: tomate, Lechuga, cebolla, arvefa [supermercados)
brocold, alcachofa y zapallo (menc. inghesos altos)
apio, tomate, pepino,fLechuga (merc. ingresos medios
y bajos).

En otrhas Zemporadas se demanda praciticamente Las mismas horitali-
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zas, a excepcion def brocoki, alcachofa, bernnos y zapallos.

Los dias de mayor venta varian tambien segun el establecimiento
comencial; en Los supeamercados se vende mas Los dias sabados,

en Los mencados de Lnghesos altos casi todos Los dias por Lgual,
en cambio en Los menrcados de LAngresos medLos y éaj05 se vende mas
en épocas festivas (carnaval, navidad y ano nuevo) .

1.5. EL ABASTECIMIENTO.- EL abastecimiento de productos es prac-
ticamente el mismo, con Ligernas modificaciones: Los supermercados
princtpalmente acuden a Los comercLantes mayoristas, y en menon
medida, algunos productornes y ofrnos comercia.ntes revendedohres
Xz#abaéiecen en el Lugan mismo de su establecimiento. Dichas com
pras por Lo general se realizan 1 vez a La semana.

En Los mencados de Lingresos altos, Los comernciantes se abastecen
solamente de Los comenclantes mayoristas, nrealizando Las compras
principalmente cada dia, aunque ftambien cada 2 dias.

En Los mencados de Aingresos medios, La mayoria de Los comen-
ciantes se abastecen de Los mayoristas, aunque un buen porcenta-
je se abastece directamente de Los productonres propietarndios.

Las compnag Las nealizan cada dia, aunque tambien, compran semanal
mente, Lo que se explica ya que so0n compras a Los productonrnes,
quienes traen sus productos a La ciudad.

En Los mencados de Lngresos bajos ., Las compras son una vez a La
sAemana, a Los mayornistas.

1.6. LOS PRECIOS.- Para el analisis de Los precios de compra como
de venta, se¢ ha configurado el cuadrno No. 3 , donde se detalla La
situacion de Las principales hontalizascomo el tomate, Lechuga, y

cebolla, segun establecimientos comenciakles.
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De dicho cuadro podemos concluin, resumidamente:

- En Los supermencados compran y venden Los productos, a un
precio mas elevado que en Los centrnos comerciales; y al con-
tranio, donde menos porcentafe de ganancia hay es en Los men-
cados ubicados en Los sectornes de bajos Lngneéd; economicos,
sea el producto que sea.

- Los precios de venta de un mismo producto varian de un Lugan a
otrno, a pesar de que el precio de compra del establecimiento co-
mercial sea el mismo. AsL tenemos por efemplo, en el caso de Los
tomates, que tanto Los supermercados como a Los comenciantes de
La Fendia 16 de Julio, Los mayornistas Les venden a 0.60 centavos/Lb,
nevendiendo Los primenos a 1.30 Bs./Lb y Los segundos a 0.80 Bs./Lh
diferencias que feornicamente se justifican por La calidad y La pre
sentacion del producto, pero que en el fondo neflejan La ubi-
cacion y Las difernencias de Los niveles de ingresos de Los compra
dores.

- Respecto a Los otrnos mencados, Los margenes de ganancia se man
tienen segun La estrnatificacion de Los mencados, a excepcion del

caso de La Lechuga donde hay mayorn porcentaje de ganancia en Los

mencados de Lngresos medios, que en Los mencados de ingnresos altos.

1.7. LAS EXPECTATIVAS.-Ante La pregunta de que s4 Los estableci-
mientos aceptarian nuevos productos para comercializar,la nespuesia
pue positiva en Los Supermencados(100%),en Los establecimientos
comencLales (80%)de elevados y bajos ingresos economicos,perno ape-
nas superton(56%)en Los mercados de £ngresos medios,arguyendo una
existencia completa de productos.

La varndiedad de Los productos que demandarian,difienen tambien entre

uno y otho establecimiento.En Los Supeamercados (SM] demandan prin-
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cipalmente brocoldi,alecachafa y esparhagos,en cantidades que no
excedan sus necesdidades,pagando al contado y abasteciendose una vez
a La semana.tn Los mencados de ingresos altos,demandan princedlpal -
mente champignones,alcachofas y en menor medida espinaca, pimento
morron y bendolaga,en pequenas cantidades al Lnicio(media w; entre
Z5 y 50 unddades,etc).la frecuencia de Las compras serndfa diarnia.
Los comernciantes ubicados en Los mercados de ingresos medios y
bajos que demandan nuevos productos,declararon desean brucelas, es-
parragos,culandro, brocoli,berenfena, escariote Yy achojcha,en esca-
zas cantidades(de acuendo a La demanda que Lengan] ,abasteciendose

una vez/semana y aceptando s50Lo al credito.

2.- LA DEMANDA -

Para conocer La demanda de Los productos estudiados,se entrnevisto”
a divensos establecimientos y tambidn a familias de altos y bajos
ingresos economicos.
2.1.- LOS PRODUCTOS.- EL tipo de hortalizas que demandan Los esta-
bﬂecimiento& son diferentes,tanto en variedad como en cantidad.EL
cuadro Ned nos muestra nesumidamente dicha demanda,segin tipo de
demandantes.De dicho cuadro podemos concluir:
-exdsten productos que son comunmente demandados por Los 3 Lipos
de establecimientos estudiados y Los 2 estratos pamiliares Son
La Lechuga,tomate y rabanos.
-Los hoteles demandan mayor varniedad de hortalizas que Los nestau
rnantes y clindcas,por La variedad de comidas que TLlenen que ofre
cen.tn cambio en Las clinicas,la demanda de Las hontalizas estd
sufeta a La dieta establec.ida clindcamente,porn Lo que se reduce
La vardiedad

-nespecke a La frecuencdia de Las compras,esdfa vania sLendo semanal
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en Las clindcas y restaurantes(con excepcion del ftomate y Locoto
en este ultimo establecimiento) y mas frecuente y/o espaciada

en Los hoteles

-nefernente a Las familias,las de ingresos elevados demandan mas
variedad y aahtidad,g en frecuencLas mas Aeguiadé,ﬁacionea deten-
minados por el nivel de Anghesos economicos.

2.2.EL ABASTECIMIENTO.- Los esftablecimientos estudiados adquieren
hontalizas solamente de Los mencados,en cambio Las familias,de
divensas fuentes:Las de Angresos elevados de Los mencados y de Los
SM(acelga,apio,tomate) y de Las fendias(acelga y Lomate);en cambio
Las familias de Ainghesos bafos adquiernen predominantemente de Los
mencados y escasamente de Las fendias(cebollas).

Tamb.ien es divenso el ornigen de Los productos,existiendo predo-
minancia de Los productos provenientes de Las areas circundantes

a La ciudad de La Paz como RLo Abafo(ftodos Los productos),Achoca-
Lla(Lechugas, nabos,beterrnaga,pimenton) y Cota Cotallechugas);y
tambien de Cochabambalapio,nabos,beterraga y tomate) .

La forma de pago de Las horntalizas,tanto para Los %AiabﬂecémienIOA

como panra Las familias,es al contado.

2.3 LOS PRECIOS.- Respecto a Los precios de compra de Los phro-
ductos,cstos tienen Ligeras diferencias,dependiendo de 3 factones:
La calidad,la cantidad comprada(al por mayorn o menor) y La regula-
nidad del abastecimiento(contrato de venta anticipado y entregas
asegunradas) factones que porn Lo genernal Ainciden para que Los precifos
sean un poco menores o mayonres a Los exdistentes en plaza. En el
caso de Las familias,la diferencia esta dada fundamentafmente poi

el nivel de ingresos y La ubicacion de Los centros de expendLo.
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2.4 EXPECTATIVAS.- Ante La supuesta oferta de mayores cantidades
de hontalizas y ofrnos productos nuevos,fos restaurantes y clindicas
comprarnian Las mismas cantidades que Las actuales;en cambio en £L0s
hoteles,la cantidad demandada serfa variable,dependiendo del Ne

de clientes y de Las temporadas de Lturdismo,o Kdl-contnaIOA so0ciales
que tengdn.

En el caso de Las familias,lLas de ingrnesos elevados no esitarian
dispuestas a adquinin mas cantidades que Lo comprado actualmente
(aunque rebajaran Los precdos),fo que demuestra que ese secton
social fiene La cantidad que necesitalal menos un porcentaje de
ellas) . .En cambio todas Las familias de Lingresos bajos y medios,
eéiaiian dispuestas a adquinin mayores cantidades, siempre que
dispongan de mas Lingresos economicos y Los productos sean mas

baratos y de mejorn presentacion(calidad) .

B. LOS PRODUCTOS NUEVOS.-

Dados Los obfetivos del estudio,de Aindagarn sohnrne Las posi{bili-
dades de mencado que exdistinlan para una senie de p@oduQIOA nue-
vos,no producidos tradicionafmente ni de consumo masivo, se
anaZizan sus posibilidades.

1.. LOS PRODUCTOS.- Los productos para Los cuales se indagd son
el brocoli,espannagos,col,champignones,zapallitos y Las frutillas.
EL brocoldi es un producto de escasa demanda,y algunos hoteles,nes
taunrantes y clinicas Lo adquieren de vez en cuando,al Lgual que
algunas familias de Lingresos elevados. -

Los establecimientos que demandan,fo hacen en caniidades que fluc
tuan entre Las 12 y 20 undidades,y una o dos veces al mes.Los

precios de compra fluctdan entre 0.70Bs y 1.0Bs/unid.

La demanda familian es muy escasa;Las de ingresos elevados s0lo

el eai Laswnn 1 2 iiinidacla A £ I n pai ik o £ L alaey 3 z a
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mente porque no gusta;no saben cocinar y/o no tienen costumbre

de consumin.En cambio Las familias de Lngresos bajos no consumen
nunca ese producto porque no conocen o hay carencia en Los mer-
cados de abasto. i

Los eépanna905 son demandados en 3 5anma4:nd%unaﬁeb,ewﬂaiadoA Y
en so0bres para sen consumidos como sopa de crema.la demanda
promeddio en hoteles y nestaurantes es de unos 40 sobres qudincenal
mente,unas 35 Latas/semana y 5 Lb/sem. En Las clinicas,compran
afrededon de 10 cremas y 10 Latas cada 5-7 dias.EL precdio de Los
sobres es de 1 Bs y de 2.5B5 a 3.5 Bs La Lata.

Las familias de ingresos elevados demandan espdrragos so0lo enla-
tados y rarna vez.las que no demandan(un 50 % delf total) es ponrque
no saben coctnan o no tienen el habito de consumo.En cambio Las
de Aingresos bajos,algunas consumen(10 % de §Lias) y el nesto nd
porque es un producto desconocddo.

EL col es medianamente demandado en hoteles y restaurantes,pernc no
en Las clindicas.los hoteles adquiernen entre 15 y 20 undd/prom.
cada 4-8 dias,en cambio Los nestaurantes so0lo 10 undid/seman.EL
precio §luctua entre 1.0 Bs y 1.5 Bs/unid. para Los hoteles y
entre 1.5Bs y 2.0Bs/undd. para Los rnestaurantes.

En Las flias;este producto es escasamente demandado porn Las de
ingnesos elevados (1l unid. cada 20 dias/prom),principalmente pon
que no gusta o no se acostumbra;en cambio en Las de escasos Ain-
ghesos,La demanda es mayorn:entre 1 y 3 cabezas c_ada 10 dias.las
que no consumen es poligtie noe Conecen.

Los champignones,aunque son demandados por Los 3 Lipos de esta-
blLecimientos,s0lo es a Inavéz‘de productos envasados(en Lata y/o

en sobres de sopa) y no de forma natural.lLos hoteles compran
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en promedio unos 100 sobres/mes y unas 24 Latas/seman,a 1 y 2 Bs
respectivamente.las compras por Lo general son en Los mercados

y en Los SM.En Los restaurantes y clinicas,las compras son mds 1e-
ducidas.Solo unos 10-15 sobres/sem y unas 4 Latas/sem,a precios
que fluctdan entre 1B y 2.5Bs,y s0Lo en Los mercados.

En el caso de Las fLias.las de ingresos elevados consumen durante
todo el ano,preferentemente envasados y escasamente naturales cuan
do es su epoca de produccion.En Las de ingrnesos bajos,el consumo
¢es bajo y solo de forma natural .

Respecto a Las fruztillas,estas son adquiridas preferentemente en
Los hoteles y en menor medida en Los nestaurantes y clindcas ,Los
hoteles adquienen entre 15 y 50 kg/sem;y en Los nestaurantes enitre
5 ¢y 10 kg cada 15 dias.Ambas compras se efectuan solo en epocas de
produceion,a precios de mercado y en mencados centrales(Camacho,

Sopocachi y Rodrdlguez).

Bl aktimo de Los productos estudiados es el zapallito,el cual no

Tiene ninguna demanda en Los establecimientos estudiados,pero s4
en Las §Lias.las de ingresos bajos son Las que mas adquieren.EL
§65 de Las entrevistadas declarno consumin entre 2 y 4 Lbs cada

§ a 10 dias;en cambio Las de Angresos dﬁtoa,aoﬂo un 37% de eflas
consumen entre 1 y Z Lbs/prom.cada 15 dias,arguyendo que s0Lo
compran despues de haber adquinido todos sus productos. La mayo
nia de esas familias no consume, primero porque no tienen cos-
tumbnre, porque no saben cocdinarn o por miedo a que sea un produc
Lo coniaminado;

2. LAS EXPECTATIVAS.- Lag expectativas sobre Los productos es-

tudiados dependen dél tipo de establecimiento o de familias.
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Respecto a La aceptacion de Los productos, en el supuesito
caso que haya una produccion masiva, Los establecimientos hes-
pondienon afirmativamente, en cantidades que dependerian de

/
La demandan que Zengan. En un principio, eatanidudiapgeAIOA a
adquinin esos productos en Las mismas aantidaaeA que en Las
actuales. Los precios de compra estarnian en funcion de La cali-
dad del producto, pero tambien de Los precios vigentes en ol

mencadce.

Para La adquisicion de dichos productos, exigindan buena calidad,
buena presentacion, y sobnre todo §rescura. Los precios deberdn
sen bajos, aunque €s5to no necesariamente es una exigencda Aimpor
tante, Lo que sdignifica que Los potenciales compradonres po--
drilan pagan precios mds elevados que Los vigentes en ol mercado,
sLemphe que se asegunre una buena calidad.

En el caso de Las familias, La situacicn es distinta, ya que Las
de ingresos bajos - en el supuesto que haya una oferta mayonr
y a precios mas neducédos - en un buen porcentafe no estarian
déépdeéiaé a adquinin por escasés de necursos. Maaﬁbééh, sugdle-
ren que se produgea mds cantidad y a precios mds baratos, - Los
otrnos productos basicos (Zomate, cebolla, pepino, Locotos, etc.)
Respecto a Las familias de ingresos elevados, La mitad de Las
familias entrevistadas no estania dispuesta a adquinin mdis pro-
ductos ain cuando Los precios disminuyan, ya que Las cantidades
compradas actualmente son suficientes. EL nesto de Las pamilias
so0Lo compranian espdrragos, champignones, espinaca y zapallitos,
sdlempre que Le sean ofertados en condiciones adecuadas de consen

. o
vaccon. Referente a La pregunta sobre La produccion de nuevos
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productos, Las familias desean que se pnoduéca mas el culantro,
espinaca, mayor variedad de frutas (gfrutillas, cernezas, fresas,

uvilla, tumbos y moras) y tambien La albaca y el coldilflon.
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IT. LQS PRODUCTOS DE FLORICULTURA.-

En el analisis de Los productos de fLordiculitura,se han consi-

denado dos Zipos de productos,fas §Lornes contadas y Las plantas

de Lintertiorn;como Las plantas para exterdlonres’(fardines,huentas,

proghamas de reforestacion) .
A. LAS PLANTAS DE INTERIOR.- e
Para el analisis def mencado de fLores corntadas y de decoracidn de

intenionres, se han consdderado a divernsos agentes comercializado-
nes (tiendas de decoraciones, fendias ambulantes de fLores, §Lo-
rendas, y vendedoras de Los mencados de fLores y de cementernios).
También se consideraron a famlias de ingrnesos bajos y elevados.

I. TIPOS DE FLORES Y PLANTAS.- EL cuadro No. 5 nos muestra el

tipo de fLonres que son mas compradas, Las cantidades adquinidas,

el ondgen de ¢stas y Las mds vendidas segdn el agente demandante.
Porn Lo general Las f{Lornes demandadas son casd Las mismas con algunas
variedades segdn el comencializadon, y diferencias en Las cantidades
demandadas en el onigen.

LOé‘agenIQA que mas variedad de §Lones demandan son Los pequenos
vendedonres comerclantes ubdlcados en Las ferndias, éﬁ Mercado de

Flones y el Cementernio General, funto con Las gamilias de Lnghesos
elevados.

Tanto Las glorenias como Las Lilendas de decoraciones Lienen menorn
variedad de fLonrnes que ofentarn. Las cantidades adquinidas varian
bastante entre uno y otrno agente, sfendo Las familias de menos Ln-
grnesos quienes menos demandan.

EL onlgen de Las f{Lornes es divenso, existiendo una presencia mayo-
nitania de La zona de Cochabamba y de negiones proximas a La Paz
(Rio Abajo principalmente, y Los Yungas| como tambien de Santa Cruz.

Exi{sten tambien §Lones procedentes del extranjerno (Brasil, chile y
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Pend) .aunque son en su mayoria importadas como semilla (Las

tLones del Brasil) y/o gajos. Estas fLores de procedencia ex-
tranjenra,por Lo general son comercializadas en fLorernias y tiendas
de decoraciones fLorales. ‘
2. EL ABASTECIMIENTO.- EL abastecimiento a Los agentes comencializa-
dones es divenso, dependiendo de La ubicacion de ¢stos. Las Flone-
nfas pon efemplo, compran so0lo de Los propilos productonres, con pagos
al contado y una vez a La semana [por tipo de fLor), a pesar que

el Ziempo de duracion varnfa [(entre 4 y 6 dias el clavel, 10 dias

el crndisantemo, 5 dias La rosa y el gladiolo, 12 dias Las aves del
paraiso, ete.). Los pnincipaﬁaé clientes de Las gfLorenias son Las
emphesas y despues habitantes particulanes. Las fLores mas vendidas
son Las nosas, claveles y gladiolos, en forma de rnamilletes y bu-
quetes. Pon tak motivo, La demanda exige fLores de buena calidad,
vaniedad, presentacion y colonrido.

En el Cementenio Genenal, Las vendedornas de fLores se abastecen en
un 75% de Los propios productores y el nesto,de Los nevendedores,

La gorma de pago principal es "al fiado” (pndttica’deﬁ 50% de Las
entrevistadas) seguida por el pago al contado (33% y el pago en
consignacion 17%).

EL tiempo de duracion de Las fLoxres es de una semana promedio para
Los gladiolos, 15 dias para Los claveles, una semana para Las ro-
sas y so0lo 4 dias para Las nadias, mostrandonos diferencias nespecto
a Las florenias, a pesarn que Las frecuencias en el Liempo de La
adquisicion son Las mismas.

Los principales clientes de estos comenciantes, es gente humilde

que compha fLores menudas, aunque tambien Los de mayores nrecunsos
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(rosas). Los dias de mayorn venta es en La f§sta de Todos Santos

y en el Dia de La Madnre.

En cambio Las vendedoras del merncado de §Lores se abastecen en w»
100% de Los comernciantes nevendedornes con pagos al "Fiado" y cada

15 dias. EL Ziempo de dunacion de Las 5ﬂo&e5‘uan£h entre 1 semana
(gLadiolos|y 15 dias(claveles), vendiendo a toda clase de habitantes
por Lgual.

En Las Ziendas de decoraciones florales, Las compras se realizan
princdpalmente una vez al mes, en Los peniodos de fiestas y segun
Las demandas que tengan. Por Lo genenal el abastecimiento se nea-
Kizq por Los propios phopietarnios de La tienda | en un 60%), quienes
van a buscar (a viveros, fernias ambulantes o Ampontan) Los tipos

de plantas que desean. AL resto de Los propietarios (40%), Los co-
menrciantes Les abastecen perdodicamente. Las tiendas de decordaciones
también venden plantas para exteniones, aunque en cantidades menones
que Las otras, plantas cuya porcedencia son Los Yungas, Cochabamba

y Santa Cruz, y en menon cantidad del Brasit.

Los tipos y cantidades de gLores compradas son diversas.Porn Lo
genenal adqudlenen pﬁantaélpana inteniones,tanto preparadas(con mace-
ta y Tiernra abonada)como por preparar,para Amplantar disenos nuevos.
Los comenciantes de Las fernias ambulantes,en un 75 $ compran semi-
Llas y gajos y producen sus propias plantas,las cuales despucs de
sen preparadas adecuadamente,son vendidas para interionres o extendo
res (Petunias,Pinos,Rosal,Boca de Sapo,Pensamientos,Geranios). EL

25% nestante de Los comerciantes busca plantas en difernentes Luganes
para sus adquisiciones.A pesar de estas difenencias,todas Las vende
doras codnciden en preparan elflas mismas Las plantas y no compranr

checddas o con macetas.
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La §recuencia de Las compras,por Lo genernal es semanal(cada sabado],
aunque Tambien exdiste un buen No de comerciantes que realizan com-
pras una vez al mes,dependiendo esto mas del volumen de ventas
que tengan.
Respecto a Las familias,las de Lnghesos eﬁevidoa,en un 89% adqudiernen
sus plantas de Las gendias ambulantes(a precios desde 3 Bs hasta 30Bs),
y el nresto se abastecen de viveros existentes en La ciudad.Lla frecuen
cia de Las compras es entre 3 y 6 meses,en cantidades que fLuctdan
entre 1y 7,y de tamano mediano; junto con tierna abonada y macetas.
Las ¢Lias de escasos recunsos,un 73% de ellas adquiernen plantas pe-
quenas del mercado y el nresto, de Las fernias ambulantes.los precLos
que cancelan es desde 1Bs hasta 5Bs. La frecuencia de sus comphas
¢s mas o menos una vez al ano o cuando disponen de algunos ingresos
economicos exitra.Estas Lias compran s0lo La planta y no el resto de
Los componentes(tienna,abono,maceta,ete)
5. LOS PRECIOS.-La sdituacion de Ros precios de compra y venta se
expresan en el cuadro No 6.En el cuadro se aprecia:
- Los precios de compra como de venta de un m(Zmo tipo de planta
0 fLorn contada,varia segin el agente comercializadon,pon Lo tan-
to varnian Los porcentafes de ganancialpor efemplo Los claveles,
nosas y boton de oro presentan margenes distintos entre Las {Lo-
nendas, el cementenio genenal y ef mencado de §Lores).En Lo que
nespecta a Las plantas parna decoracion intenion,esas diferencias
nelativas tambien subsisten(pon ejemplo en el Helecho),aunque
¢s0 podrla explicarse porn el acompanamiento o adoanos que tie-
nen Las plantas(maceta y abono)en Las tiendas de decoraciones

fLorales .

- Las Zdiendas de decoraciones son Las que mayor cantidad de dineno
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movilizan(en La compra y en La venta)por cada planta,a diferencia
de Las fenias ambulantes.Lo mismo sucede con Las fLorerias|en
gLornes contadas)respecto a Los otros 2 mencados de fLones.

En tenminos de Los porcentafes de ganancia,existen grandes dife-
rencias entre un agente comencializadon y pfro.Los™ que menos por-
centaje de ganancia tienen con La venta de fLores son Los ubi-
cados en el mencado de §lornes,y Los que mas ganan son Los de Las
gendas,que en algunas plantas ganan hasta el 300% invertido.

Porn otno Lado,Los que mds difernencias presentan entre La venta
de una planta y otrna son Los de Las fernias ambulantes,ya que
ganan enftre un 25% y 300%.

Respecto a Los precios de Las plantas externiones,en Las tiendas
de decoraciones hay plantas de precios muy elevados,Lo que no
sucede en Las fenias ambulantes que tienen plantas de valor mas
rneducddo.Asd mismo,Los margenes de ganancia son mas elevados

en Los primernos establecimientos que en Los otrnos.

En Leaminos absolufos, La situacion es distinta ya que La ganan-
cla es mas sdgnificativa en Las tiendas de decoraciones y f{Lo-
rendas,que en el nesto de Los establecimientos estudiados.

En Lo que nrespecta a La determinacion de Los precios de compra
como de venta,estos varian tambien segin Los establecimientos.
Segun Las nespuestas de Las flornenias entrnevistadas,Los precios
de compra estdn deteaminados pon Los productores que Los abas-
tecen,y fijan el precio de venta segun La demanda que tengan

Los productos;situacion que se nrepite en Las fenias ambulantes,
quienes algunas veces deteaminan Los precios segin Los cosios

de trnansponrte,preparacion,ete,

Los precios que pagan Los comenciantes del Cementernio genernal
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dependen de La epoca de La produccion,y ellcs deteaminan el pre-
cio de venta segin el tamano de La {Lorn y La presentacion.Dicha
deteminacion es <gual en el mercado de flores,que fifjan Los pre
ciLos Aegdn La calidad. ‘ N
4. LAS EXPECTATIVAS.-Las expectativas mas meoiianfeé s0N:
- La mayoria de Las ftiendas de decoraciones no estarnfan dispuestas
a comprar mas cantidad y nuevas variedades de plantas porque La deman
da de ventas es reducdda.Algunas tiendas estarnian dispuestas"a need
bin en consignacidn" nuevas plantas y s0Lo en deteaminadas épocas
(festividades)
- Un 63% de Los comenciantes de. fendias tampoco estanian dispuestos
a adquirin nuevas plantas.las que aceptarian,en principio Lo harnian
en pequenas cantidades y s0Lo 54 Les dan al crnedito,y en periodos
de tiempo deteaminados porn el nivel de ventas.la sugerencia de estas
comenciantes,es que se produzcan plantas que se puedan vender mds,
con mayoh varniedad y colores,y que sLnvan para adornar plazas,par-
ques y avendidas.
- AL Lgual que en Las tdiendas de decoraciones,fas fLorenias en su
mayoria no estarian dispuestas a adquirnin otrnas §Lones,ya que tie-
nen suficientes y es dificdil La venta.las pocas fLorenias que com-
pranian, Lo harian con Las Violetas gBegoniaA(maceta y abono) y de
tamano mediano.los precios y cantidades de compra dependenia de La
ofenta que Zengan.lLa forma de pago sernfa al contado.
- Los comerciantes que mas comprarnian {Lones son Los del Cementernio
(el §6%)y del mencado de fLores.En el primen caso,demandarian mab
Las plantas "extranas"(no muy conocidas) como Las Chispitas(entre
300y 40 amarnos)y Las Sofilias(maximo 5 doc).EL perdodo de comphras

senia semanal,a precios economicos(no mas de 4Bs doc)y al fiado.
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EL nesto de Los comenciantes(12%)que no adquirinian nuevas pﬂdntaé,
s0lo desean Las que actualmente venden(Claveles y Gladiolos princd-
palmente)ya que tienen buenas ventas.

- Los comenciantes del Mehqado de Flones,en su mayoria dem@ndan
"nuevos" tipos de fLores,aunque tambien Los Cé@uazeé y Pompones,

en cantidades que oscilen entre 10 y 20 doc.cada 15 a 30 dias.los
precios de venta deben sen muy economicos y al fLado.

- Respecto a Las expectativas de Las fLias de ingresos elevados,el
100% de Las entrevistadas adquirninian otro tipo de plantas,sobre
todo Las exteanas ,de muchos colores y de facil cuidado.Adquininian
entrne 1 y 3 plantas cada 3-4 meses(con macetas y abonoly segin susb
necesidades .EL precio debenia sen entrne 2088 y 30Bs segin La planta,
aungue eso debenia defininse segun el tamano y calidad,y Los precios
de mencado vigentes en La epoca.

Las sugerencias de esas flias es que se Lnforme y capacite sobre el
cuidado y atenc&&hlda Las plantas.Despues solicifan que no se espe-
cule con Los precios,y que se produzeca mayor variedad de plantas;que
exdsta mayorn promocion y divulgacion y que se brinde mas informacidn
en general(sobre trasplantes,poda,ete].

- En cambio Las f§Lias de ingresos bajos,solo comprarian nuevas gLo-
nes cortadas y no plantas;varniedades nuevas de nosas y claveles,en
cantidades pequenas como una docena y/o 3-4 amarnnos.la frecuencida

de Las compras senia mensual ,aunque una buena proporeidn compraria
una vez al ano,en festividades.Los precios que podrdfan cancelar se-
nian preferentemente de 1Bs hasta un maximo de 3Bs.

Las sugerencias mas Aimpontantes,scn da solicitud de aprendizaje en ek
cultivo y pnepanaaio% de Las pﬂantaA.Tambidh solicitan disminucion

en Los precdos.

[
i
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B. LAS PLANTAS DE EXTERIOR. -

Con La penspectiva de que se indicie una produccion de plantas para
extenion,se nealizd una senie de entrevistas a diversos comphradores,
Las que estuvieron dirndgidas a La conéigunaciéﬁlde un_analisis
prospectivo y no de diagnositico,dados Los objétivOA def estudio.

- La totalidad de Las Ziendas de decoraciones estarnian dispuestas a
adquirin plantas para exteniones,principalmente La LLamada Bonsad,
que es La que mdas gusta y La que mayon demanda tiene.También Les gus-
tanfa adquinin el Narnanjo Japones y La LLamada Risa de Angel.lLas
cantidades dependenian de Las ventas,aunque al prinedLplo s0lo pe-
dindan 5 unid/mes.EL precio que. estanfan dispuestos a cancelan de-
pendendia de La calidad de La planta y de Los precios vigentes en
mercado.Lla forma de pago variania entre el credito,efectivo y La
consignacion.Asd mismo,a La mayonia de Los entrevistados|60%)Les
gustaria comprar pensonal y dirnectamente en Los Luganres de produc-
cion, para escogen variedad y calidad.Al nesto de Los compradones,
Les facilitania mucho s4 Ros abastecen directamente en sus Lugares
de venta.Porn ultimo,el 50% de Las tiendas exdiginia un contrato de
venta anticdipado, para asegurar La provision,aunque L/enen bastan-
Les proveedores.

- Respecto a Los comenciantes de Las fenias ambulantes,dos tencenas
partes de ellos estanian dispuestos a adquinirn plantas para exte-
rniones,de todo tipo,principalmente Los Alamos,y Luego Los Pinos,el
Velo de Novia y Las Kiswanras.las cantidades a adquinin senlan alnre-
dedorn de 20,en una §recuencia de tiempo que dependenia de La demanda;
al Lguakl que Los precdios,aunque en este dltimo sentido,necomiendan
Lo mas economico posible.

EL 71% de Ros entrevistados acudinian pensonalmente a adquirnin a Los
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centros de produccion, para escogen Las plantas que deseen,las

cuales deberndn sen pequenas y s0fo La planta para sen preparadas
posterniormente.Asi mismo,s0lo compranian 54 se Les da credito.

Pon wltimo,Los comernciantes declararon en una mayoria,la necesidad
de nealizarn contratos anticipados para un abastecimienfo semestral

o anual.Sin embanrgo,varnias de ellfas manifestaron tambien La conve-
niencia de reallzan un trabafo "al parntin" entrne Los productores

y ellas,Las vendedoras.

- Regenente a Las expectativas de Las familias,su demanda depende
dinectamente del nivel de ingresos que tengan,fanto en Lo monetahrio
como sobre todo en Los medios materniales de que dispongan(farndines,
huentos,ete)

AsL,Ras flias de ingresos elevados adquininian plantas como Los Pi-
nos y Kantutas(principalmente),Cedros,Kiswaras y Kenuas,aunque un
buen ponrcentaje de Las entrevistadas no conoce Las dos ultimas plan-
tas.Refenente dﬁaa plantas grutales,adquininian dunazno y ciruelo

en primen Lugan,y despues uvas,naranfo,manzana,higos,palta,tuna y
Locoto.En Lo que se hefiene akaa fLonres,compranian sobre todo nosas,
violetas,geranios y claveles.Tambien suglenen que se produzcan
Ginasoles,Boca de sapo,llusiones,Bugambillas y Azalias

EL 60% de fas entrevistadas declard que comprania esas plantas de

tamano pequeno,cada 6 meses y en cantidades acordes a sus necesddades.

EL precdo que pagarlan por planta-debe sen Lgual al de merncado,
aunque otnas entrnevistadas pagarian entnrne 20 y 30Bs por planta.
Pon UlLtimo,Las §Lias sugilenen tambien que se brinde mayor informacion
sobre el cudldado de Las plantas ya que ese es el principal problema
que tienen en el crnecimiento(no saben cuando ni cuanto regan,como

corntan RLas hofas,La temperatunrna,fa Luz,etc).Tambien solicitan que




DD Do D

)

a)

L5

Los productores ofrezedn mas variedad de plantas y fLonres,y que no
enganen en La calidad y Los precios.

Las §Lias de ingresos bafos presentan una situacion distinta a Lak
flias de Angresos elevados,ya que La mayoria(90%] no estarnia dis-
puesta a adquirin ningun tipo de plantas exteniones. Entre Las

familias que comprarnfan, habria preferencia porn Los pinos y Las

Riswanas. Entre Las frutales, compranian el durazno, siempre que se
nepnodu%can sus gprutos; y entre Las fLores, La margarnita principal-

mente y despues Las violetas, clavel, madre selva, pensamientos, hon

FoeeD OO DD DPIODOBD DI

tensdias, gladiolos y netamas, Las cuales Las comprarian de tamano
creeddo, entre 7 y 3 maximo, y aproxdimadamente una vez al ano (o
cuando dispongan de mas nrecursos) a precios entre 1 y 3 Bs,

Estas gamilias sugleren que se divufgue mas La pﬁniaaion de Las
diferentes especies, en jardines plazas y parques, para embellecen
La ciudad y para que haya un efecto demostrativo que Lincentivard
La produccion y el cuidado familiar.

Por altimo, entne Los principales problLemas que &stas familias
atraviezan se puede contabilizarn Ra falia de conocimiento para un
adecuado cudidado y proteccion (Los gusanos, pLofos,; el clima, ek
tipo de tienna, ete.] asd como La carencia de Los mateniales ade-
cuados para el cuidado de Las plantas y el jardin.

- 0tro de Los sectores Amponfantes a considerar en el estudio es
La situacion de Los programas o proyectos de fonlestacion urhana y
rural que se LLevan a cabo en el paéa;

En el secton nunak,ﬁoqpnognamaaiéenen contemplado rnealizar con-
Tratos de forestacion,con Las propias comunidades de campesLnos, a
qulenes se Les otongani capacitacion,asistencia Lecndica,semillas y
todo Lo necesanio para La implementacion de viveros gorestales,con

plantulas nativas y tradicionales que sinvan ademas para proveen
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de Lena a Los beneficianios.

En el sector urbano,se contempla La forestacion de 35 villas wi-
bano-marginales para evitar Los deslizamientos porn Las cuencas
hidrograficas,y combatin La erosion.

Ambos programas contemplan La forestacion con é&pecigé trnadicio-
nales nesdistentes al gnio,temperatura y altitud,como La Kiswarna,
Pino Radiata,EucaKipIuA,Cipnéz y oftras plantas exdiicab,apZaA a
esta altuna. Los proyectos tienen como contraparte ejecutora al
Centrno de Desarrollo Forestal,Corporaciones de Desarnollo y Alcat
dias;y tambien a Asociaciones de Productones Nacionales, quienes
sendn Los encargados de proveern Las plantulas.las necesidades se-
nan de alrededon de 4 millones de efemplares al ano.

Una Eimitante grande en Los programas de forestacion emprendidos
porn Los organismos estatales,es que no existen recursos economi -
cos para mantenen Los viveros,y menos para La ampliacion,manteni-
miento y efecucidn de programas de forestacion.Porn eso,La demanda
de estos productos estd condicionada a Los programas de Coopenrna-

cion Intennacional.
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ITT. LOS PRODUCTOS AROMATICOS.-

En el andlisis de Las plantas aromaticas se considernan productos
como La albaca, el toronjil, La manzanilla, anis, menta, y todos
aquellos con propiedades aromaticas y curativas. R

AL igual que en el analisis de Los otrnos dos grupos de productos,

se considenaron Los mismos establecimientos comenciales, Las mdis-

mas familias y algunas industrias que utilizan esas plantas

como matendia prima para sus productos. EL cuestlonario aplicado
pretendia necogen . Las posibilidades de mencado para es0s pro-
ductos.

1. LOS PRODUCTOS.- Los pnoducfoa mas solicitados por Los difernen-
tes entrevistados se pueden aprecdian en el cuadro No. 7 . De di
cho cuadro podemos concludlhr:

- Que no existe mucha variedad en Las plantas aromaticas demandadas
porn Los divensos establecimientos y familias, alcanzando s0lo a 10
productos La mayor demanda.

- la manzanilla y el anis, son Las principales plantas demandadas

- Exdsfe una predominancia de Las plantas que s0n utilizadas para
beben, sobre Las que s0n usadas como condimenios y adernezos en Las
comidas.

- Los que mas vardiedad de plantas demandan en el mencado, son Las

gpamilias de escasos nrecunsos, y Los que menos demandan,las Andustriaos

Y clinicas.
- Las cantidades adquindidas de cada producto vardfa dependiendo del
establecimiento, siendo Los supermencados y hoteles Los que mayon

demanda tAlenen.
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2. EL ABASTECIMIENTO.- La compra de Los productos, por Lo ge-
neral se nealiza en Los mencados, a Los mayornistas, (hoteles,
supermercados e dindusitrias] como tambidn a Los minonistas |fa-
milias nestaurantes y clinicas) sén que &s%to no signifique que
hay contrato de abastecimiento directo en aﬂgdﬁ0A casos (de
Las industrias) .

Porn otro Lado, La mayornia de esas plantas que son consumidas
como bebidas nreconforntantes, son adquirnidas como productos ya
preparados ( sobres fLltrantes) y muy pocos de porma natural
(como el Launel en Los nestaunantes, La manzanilla en Las olfi-
nicas e Lndusinias farmaceutdicas) a excepcidn de Las pamil Las
de Ainghesos bafos que mayoritarniamente compran Los productos
naturales.

Pon iLtimo, se indagd tambicn sobre Lar plantas o productos
aromaticos que son mds rnequenidos y cuyo abastecimiento es di-
ficil de Lograrn en situaciones noamales .

Los hotelLes y supermencados declaran que Los productos mds bus
cados son La hienba buena y Luego el culantro y La albaca.

En cambio Las industrias de farmacos y Los nrestaurantes buscan
mas La albaca y La hierba buena, aunque Los segundos también
buscan el culantro. Las clinicas consultadas nespondieron que
no tienen problemas en e%&baétecimiento de Los productos aromd
ticos ya que Las dietas de consumo de sus pacientes no Les penr
miten una utilizacion divensdificada.

En Lo que hespecta a Las familias, Las de ingresos elevados
buscan La hiernba buena, el culantro y La albaca como regleso
de su escasa variedad en el consumo de estas plantas; en cambio

Las familias de ingresos bajos buscan mds el cednén, albaca,
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chachacoma, palco, toronfil, hinojo, nomero, amor-seco,
molle, hienba Luisa y el <idrna, plantas que en AU mayoria

neflefan La tradicion cultural en Los habifos alimentarios.

z

3. LOS PRECIOS.- Exdsten pocas variaciones eﬁiﬂoa precios de
compra de Las plantas aromaticas ya que estas, en su mayonrLa
son adquiridas como sobres §iltrates y al pon mayor. EL precio
de La caja de dichos sobres fLuctia desde 1.5 Bs. (precio pa-
gado por Los hoteles y supermercados que comphan grandes canti
dades) hasta 2.50 Bs. (precio pagado por clinicas e Andustrnias),
existiendo Leves diferencias de precio entrne wuno y otrno secton.
La adqudisiécion de Los productos por otras cantidades o medidas
Las nealizan exclusivamente Las familias, quienes compran gene
‘nakmente en Los mencados y en Las perndias, por Libras, amarros

0 atados. Las familias de ingresos elevados pagan hasta 2 bs./Lb
y el amanno entre 0.50 y 1 Bs.; en cambio Las de Lnghesos bafos
entre 0.30 y 0.50 Bs. el amanné.

4. LAS EXPECTATIVAS.- Respecto a Las expectativas ante supues -
tas producciones nuevas, se pudo aprecdar que Los establecimien
tos presentaron una nepsuesta casd uniforme. Todos agiriman que
estandan dispuestos a adquirin Las plantas aromdticas preparadas
y emvasadas (en sobres] en mayornes cantidades que Las actuales,
Lo que dependenia del nivel de demanda que Lenga. Sin embanrgo,
para realizan dichas compras se exigiria que se mefore La  ac-
tual calidad del producto, una buena y Limpia presentacion Y

un abastecimiento permanente. Asi mismo, que 4se pnoduﬁaan pro -

ductos que se demandan y no oirnos “que son desconocidos; o en
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su caso, que se ensenen y demuestren Las propiledades y bon-
dades de Los nuevos productos.

Respecto a Las familias de Aingresos elevados, el 67% de ellas
adquininia mayor cantidad de Los productos argmiticos™ (envasa-
dos y af natural) exdgiendo una mayon pormocion de Los produc-
tos, mayorn Linformacion sobre Los beneficios de cada uno de ellos,
Limpieza y frescurna como tambien un abastecimiento negulan y
permanente. EL saldo de Las familias entrevistadas no adquind-
nia mayores cantidades de Las actuales por considerar que es
suflciente Lo demandado actualmente.

Las gamilias de ingresos bajos, (un 71%) adquirinianmayor canti-
dad de es04 phroductos sdiempre que se vendan a precios mas bajos,
que La calidad sea optima y que se vendan frescos y Limpios.

EL 29% de Las gamilias no adquininia mds productos, por La fal

ta de necursos economicos.
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IV.CONCLUSTONES Y RECOMENDACIONES.- (])

-S4 se p&étende hacen nentables Los invernadernos,se debe diven-
sdfican y altennan La pﬂoduccidﬁlg no neducirn La produceion a un
5080 producto o grupo de productos,porque el mercado de La Paz

es muy elastico en su ofenta y demanda, por La excesdiva compefen-
cia(productos del extranfeno,fa produccion de ofras regiones, Lo
que hace que disminuya el precioly porque son productos prescdin-
dibles en La dieta y uso de La poblacidn,por Lo que son facil-
mente sustituidos pon tuberculos o cerneales{en el caso de hornta-
Lizas)o simplemente prescindibles(Las plantas o fLonres). Pon eso,
se deben combinar cultivos entre hontalizas nuevas, Las de con-
sumo tradicional, vaniedades de frutas y fLores, exc.

- Los phoductos nuevos que se quiLeren pnoduéin (champignones,
brocold, goz, ete.) no son de consumo masivo en La poblacion pa-
cena sobre fodo pon el desconocimiento Lale gl porque 1o
existe habito. Su consumo se nreduce a sectornes pequenos de La po
bLacion y a ciertos establecimientos de venta.

Por Lo anternion expuesto, es que se plantean dos estrategias:

1) Para La poblacidn consumidora, que es una demanda especializa
da, se debe onientarn La produccidn ofreciendoles un producto al-
tamente calificado, en terminos de una adecuada presentacion, wna
selecceion nigurosa en La, calidad, Limpieza, etc.. No se debe ofvi-
dan que se competind con productos envasados, con productos Amponr-
tados, y que ya exdiste una clenta competencia nacional. EA decdn,
que en ¢ste caso debe neasignanse La ofenta porn factor calidad.
71 Panalelamente, se debe hacen una cam:pajia de promocion de es0s

productos nuevos ( a traves de La T.V., nadio, prensa, negalo del

(1] Gran parnte de Las conclusiones y necomendaciones estan Anser-
tas en el trabajo mismo. En este capitulo se Trnanscniben algunas
de ellas 4 se phaponen otras de forma nesumida.

o
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producto cocddo o crudo, etc.)para su consumo, a toda La po-
blacidn en general, mostrando Las cualidades nutritivas de Los
productos.

- Para Las ventas de Los productos nvkvos, se debe nealizar una
visita sistematica a todos Los nestaunantes, hoteles, clinicas

y supermercados existentes en La ciudad (previo un censo) mostran
do Los pnod@cto& que se ofentan ( horntalizas y plantas aromaticas)
y Luego nrealizarn conthatos anticipados de venta. De esta forma,
todo Lo que se produgea sena vendido anticipadamente. Si ex.is-
tienan excedentes, que no deben sen muy significativos dado el
niesgo de su no venta, se debéna buscar su colocacidn en mercados
publicos de La ciudad o ferndias, quienes compran al por menok.

- Las hontalizas Ztradicionales que se¢ produzcan, deberdn tenenr
otnos destinatanios mas que Los productos nuevos. Esa produccion
que ya es de consumo masivo, deberd sern dinigida a seetornes ma-
yondtarios antes que a selectos, es decin, a todos Los centrnos de
expendio, ofrecdendo buena calidad y precios reducidos, con un
abastecimiento peamanente. -

- Para garantizan La calidad de Los productos y dado que existe
mucha desconflanza hacia Las hontalizas, se debe mostran a Los
clientes Los Luganes de produccidn y Las fecnicas en el culitivo
(demostrarn que el niego es con agua no contaminada, que se utili
zan abonos naturales, etc.).

- EL consumo de horntalizas, frutas y productos aromaticos es muy
bajo en La ciudad de La Paz, por Lo que&Hemanda percapite es re-
ducida. Por esto, se deben nealizan campanas de Lncentivo mostrhan-

do La necesdidad del consumo de esos productos.
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Pon otno Lado, se sabe que £a mayor parte (entrne 60 y 70%) de
quienes van al mercado perntenecen a tramos de edad entre 25 y

44 anos, en su maygornia mujernes. Por eso, toda campana deberd ne-
cesariamente estarn onientada a ese segmento y deberd consideran
nuevos usos y formas de consumo de Las hortalizas y plantas aro
maticas, fuera de Las clasicas que La poblacidn conoce.

- La grecuencia de abastecimeinto de productos es diversa segin
Los establecimientos. Los hoteles, nestaurantes, clindicas y Las
pamilias de ingresos altos, pon Lo general nrealizan sus compras
una vez a fa semana, Lo que coincide con Los fines de semana o
dias de fernia zonal. En cambio Las pamilias de Aingresos bafos
realilzan sus comphas en una frecuencia ma4 seguida y en cantida_
des mas pequenas. Por Lo anterniormente expuesto, habria que abas
tecen casd dia porn medio a Los centros de expendio ubicados en
Las zonas de Las familias de inghesos bajos y con productos que
mds demandan esas familias. EL abastecimiento a Los otros centros,
debera sen. en espacios de tiempo mas prolongados.

- EL motivo mas citado por Los establecimientos y gamilias de
ingresos elevados, como factorn que Ainfluye en La compra, es La
calidad (67%); en segundo Lugar el precio(17%) en tanto que Las
condiciones de venta del producto ocupan el fterncen Lugan (7%).Es
evidente entonces, que La calidad juega un papel preponderante
para ese sectorn y mucho mds para quienes venden. En cambio para
Las familias de Linghesos bajos, el factorn preponderante es el
precio y despues La calidad.

- Segun estadisticas del MACA sobre La ofenta de hontalizas Znra-

dicionales a nivel del depantamento de La Paz, no Logra cubrin




\ {

Fei

La demanda. Si se pretende satisfacen-en parte ese deficit,
4e deben producin productos de buena calidad y a precios bafos
( que compitan con Las impontaciones regionales y extranferas)
y se debe abastecern en epocas que no haya produccidn masiva.

Para esto dltimo, se debe considerar Lo siguiente:

Meses de Produccion
HORTALIZAS Minima Med.(a MaxAima
Lechuga ' I-VI-TIX-X-XI-XII IT-T171-V-VITI-VITI 1V
Pepino VI-VITI-IX a XII T=0l=1TTF g VI11 TV-V
Repollo I-TI-VI-IX a XII ITT-V-VITI-VITTI TV
Zanahonrnia . : .
Tomate Todo el aino produceion maxima
Cebolla
Rabano Produccion continua todo el aiio
Zapallo s s
Coliflon Produccdon continua T a IT1
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- Una de Las exdigencias princépales de Los demandantes es La he-

gulanidad en el abastecimiento,pon Lo que se debe tenern especial

atencidn en Las entregas de Los productos.Asd mismo se debe pro-

cunran ofentar productos nuevos en Lugares cencanos a Las residen-
clas de Las gamilias de ingresos medios y altos(considerando fac-
Loh precio y calidad)

- La mayonia de La poblLacion destina pequenas cantidades de dine-
no a La compra de horntalizas,buscando mayorn accesibilidad econo-

mica gue calidad(T).Sin embargo,el tomate,cebolla y ﬂechuqa,MkOA

T 0Lro esfudlo sobre consumo familiar 4enala que el 25% de Las
clases altas y medias dicen &in a comprar a Lugares cercancs o a
mercados donde Los precios son secundarios comparados con La cer-
canta a su Lugan de nesidencia.En cambio un 45% van a mencados(Ro
driquez)donde Lgs anticylos, son mas baratos,por Lo que priorizan

a anLdag.So% 2598, 5P g o

BrecLo o e o DE LAS {Lias de ingrescs bafos va a
Lugares diferentes q Los de su casa éana comprat hontalilas .
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productos nuevos constituirnfan La excepcidn,porn Lo que dehen te-
ner un especdal cuidado en su calddad producida.

- Los productos mds consumidos por el conjunto de La poblacion
son el tomate,fechuga y cebolla;y son en Los que mas se gasta el
dinero del conjunto de Las hortalizas. Sin emb&ngo,vdﬁiaa estudios
han demostrado que La diferencia entre el gasto promedio por hoi-
Taliza/semana en La clase bafa y en La clase alta no es mas que
de 0.46Bs.

- Se debe concentrar La produccion destinada a La venta(proceden-
te de Los Anvennadenos de EL ALto como tambien de La Comunidad de
Huaraco) para Lograr una mayon capacidad de negociacidn en Los
precLos.

- Debe exdstin coondinacion con otras instituciones o asociaciones
de productores de Los divensos productos estudiados(porn ex.Asocia-
cion de Instituciones Fornestales) a §in de que se Logre una mefon
producelon y comercializacidn.

- La demanda principal de §Lores y plantas es hacia Las de tipo
colonido y novedoso,que sinvan para adornos Anteniores prineipal-
mente.As< mismo,se debe pensar en ofentar tanto semillas y gafos
como plantas crecdidas, junto con macetas,abono,etc;y otorngar a Los
comerciantes, al crnedito o en conszgnacidh.

- Las priéncipales cpocas de mayor. demanda de §Lores son Las festi-
vas, Lo que se debe consideran para una adecuada produccion.Para
neforzar eso,se deben promocionan festivales de plantas y fLonres.
- Exdsfe un genenalizado desconocimiento en el cuddado y protec-
cion de fas plantas,por Lo que se necomienda que al vender Las
plantas,se Lncluya uha pequena gufa escrnita sobre Los principales

cudldados y tratamientos que deben Zener.
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- No son muy conocdidas Las plantas ftradicionales para exteriohr
(Kiswara, quenuas,ete) porn Lo que se debenia emprender una campana
de promocion y difusion de esas plantas,en Los medios de comunicacidn.
- Exdsie una buena demanda,entre Los sectores de elevados ingre-
405, pon adquinin plantas grutales(Durazno,uvilla,cenezas,, frutilla)
- Se deben establecen contratos directos con Instituciones no Gu-
beanamentales o Agencias de Desarnollo Internacionak,que desarro-
LLan programas de reforestacion urbana(barnios manginales) Yy Aau-
nal,para La venta de plantulas,sobre todo Las nesistentes al §rio.
Resulta dificil efectuar contratos con Ainstituciones del Estado
(Corporaciones de Desarnollo,Alcaldia Municipal,ete)porn La caren-
cla de Angresos en susb p&ebupuéAIOA financienos y porque el Esta-
do tiene sus propios viveros|Centrno de Desarnollo Fornestal).

- Debe haber una mayor divulgacion de Las plantas aromaticas ,no
s0Lo en téaminos de mayones cantidades ofentadas s5iné sobre fodo
mostrando Las bondades,propiedades y usos de Las plantas no muy
comunes.

- En'Los proximos meses,en toda La region del altiplano se desa-
anolland un programa de forestacion;ed cual send implLementado a
trhaves de ornganismos gubennamentales,comunitarnios y asoclaclones
de instituciones no gubernamentales.Si el proyecto desea particd-
par en dicha Labon,sernd imprescindible que forme parte de alguna
asoctacion de productones,tanto para La forestacion en areas un-
bano manginales,como rurales.Por eso se neiterna La propuesta de

participarn en La Asoclacion de Instituciones Fornestales(AIF).




CUADROS ESTADISTICOS
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CUADRO No 5

TIPOS DE FLORES DEMANDADAS,CANTIDADES Y ORIGEN SEGUN
AGENTES (pon epocas) (XIT - &9)

CANTIDADES ADQUI FLORES MAS
"MANDANTE FLORES COMPRADAS RIDAS (Prom/sem) | ORIGEN VENDIDAS(T)
_ORERTAS Claveles 2-4doc/sem LP-CHILE-PERU |Rosas
\ctualmente) Rosas 5 doe Cbb CLaveles
Marganitas I doc/sem CBB Crisantemos
Caisantemos 10 amann/sem CBB
Aves Parnaiso 10-30 amanr/sem PERU .,
thas epocas) Rosas 2 doc CBB Rosas
Claveles 2 doc CHILE CLaveles
Marganitas 20 amarn BRASTL
ENDAS DECORACL Helechos Entrne 20-25 CBB Helechos
Chiflena Chica cada mes SCZ
Violetas Si@7
Rosas CBB
Cabeza de Neghro BRASTL
LeLama Dolan YUNGAS
Cosdilla de Adan Sci
Palmeras Antenlohr PERU
MENTERIO GRAL| Claveles Colombian 55 doc/sem CBB-RL0o Abajo |Claveles
ctualmente) Gladiolos 45 doc/sem CBB Azucenas
Boton de Ono 100 unid/ CBB-PERU Rosas
Rosas 100 undid CBB GLladiolos
TLusion 36 undid CBB TLusion
Pompones 100 unid - Crdisantemos
Popelinas 100 unid CBB
Caisantemos 35 doe CBB
Siempnre Viva 100 unid -
trhas Epocas) CLaveles 10 doe Rio Abajo Rosas
* Rosas 20 doc CBB Gladiolos
GLladiolos 15 doc Rio Abajo
RCADO FLORES Rosas 15 amann CBB Rosas
ctualmente) CLaveles Colomb & amann CBB Azucenas
Nardos 8§ amann YUNGAS Nandos
Gladioklos 7 doc Rio Abajfo GLadiolos
TLusion 25 amarn CBB
Boton de 0Ono 25 amann Rio Abajo
Azucena § doce CBB
thas epocas) Rosas 10 amarn CBB Rosas
CLaveles 10 amann Nardos
Gladiolos & amarn Kantutas
TLusdiones 15 amani Retamaxs
Nardo 15 amann Claveles
Boton de 0Ohro 25 amarn GLadiolos
Kantuta
Retama
Amancaya 7 unid




CUADRO No 5 (Continuacion)

T "RIAS AMBULANT.

.

"
—~

—

FMILTAS INGRES.
ELEVADOS

—

—~

—

FAMILTIAS TNGRES.
BAJOS

Helechos
Begondias
Costilla de Adan
Marantha

Hojas Saloon
Flores Jandin
Chiflena

Mala Madsre
MLlLonania

L2Lama dolar

Violetas
Helechos

LLama dolax
Azalla

Claveles

Vel itas
Bugamb.ilias
Genrnanios
Gladiolos
Tusiones
Costilla de Adan
Cabeza de Negno
Rosas

Rosas

CLaveles

Cabeza de negro
Mujer Trabajadora
Enredadenas
Marganitas
Trhepadoras

Un valor de 50
a 100 Bs/mes

y entre 30-50B%
en semillas y
gajos

Yungas
CBB

SCZ
Brasil
Rio Abajo

Jandin intern
Helechos
Hojas Saloon
Begonias

() Entistadas segun cantidades demandadas
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