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Resumen

En los ultimos afios, el comercio internacional se ha convertido en una gran
oportunidad para los productores peruanos. Los mercados internacionales demandan contar

con muchos productos originarios debido al incremento de su difusion e informacion

México, por ejemplo, ha adquirido un porcentaje de la produccién de camu camu; es
decir, ha demostrado un interés en este producto peruano. Las caracteristicas actuales del
mercado mexicano, asi como la similitud cultural, permite considerar la potencialidad del
crecimiento de este mercado para el aumento de la exportacion del camu camu, ya sea en

harina, polvo u otra presentacion.

En ese sentido, resulta necesario un plan de marketing internacional para lograr el
desarrollo de este producto en el mercado mexicano, ya que un correcto posicionamiento
permitird que el consumidor mexicano logre incrementar su conocimiento acerca de los

beneficios del producto.

El presente trabajo establece que el plan de marketing resulta viable, pues el actual
tratado comercial, vigente desde el afio 2012, promueve diversos beneficios en el
intercambio como el libre arancel en la exportacion de la harina y polvo de camu camu.
Asimismo, el reconocimiento de su propiedad nutritiva ha generado un incremento en la
demanda mexicana recientemente, la cual puede ser atendida debido a un mejoramiento en
la produccidn. La situacion economica del pais de destino sigue mejorando y se estima un

crecimiento en los proximos afios.

Palabras clave: Camu camu, exportacion, Mexico, plan de marketing internacional,

marketing operativo, marketing estratégico.



Abstract

In recent years, international trade has become a great opportunity for Peruvian
producers since international markets are demanding many original products due to the

increasing diffusion and information about their products.

For instance, one of these markets is Mexico, which in recent years has acquired a
percentage of Camu Camu production, showing, therefore, an interest in this Peruvian
product. In addition, the current characteristics of the Mexican market, as well as the cultural
similarities between our countries, lead us to consider, for this paper, the growth potential of

this market to increase Camu Camu exports, whether in flour, powder, or other forms.

For these reasons, an international marketing plan is necessary to achieve the
development of this product in the Mexican market because a correct positioning of this
product will allow the Mexican consumer to increase their knowledge of the benefits Camu

Camu can offer.

The work carried out has allowed us to conclude that the marketing plan would be
viable since the current trade agreement, in force since 2012, promotes several benefits, such
as duty-free export of Camu Camu flour and powder. Likewise, acknowledging its
nutritional properties has resulted in an increase in Mexican demand in recent years, which
can be met due to a production improvement. The current economic situation in the

destination country is improving, and growth is expected in the upcoming years.

Keywords: Camu camu, export, Mexico, international marketing plan, operational

marketing, strategic marketing
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Introduccion

El Perd cuenta con una gran diversidad de flora y fauna debido a los distintos
ecosistemas existentes en su territorio, lo que permite la existencia de una serie de productos
autoctonos. Dentro de la gama de productos originarios, se encuentra el camu camu
(Myrciaria dubia), fruta oriunda de la Amazonia que, en todas sus presentaciones, cuenta
con una gran cantidad de vitamina C. Ello lo convierte en un producto que ofrece beneficios
en la salud para quienes lo consumen. Este factor constituye una ventaja competitiva frente

al resto de paises y una oportunidad de negocio para los productores peruanos.

La presente tesis se compone de cuatro capitulos. En el primero, se analizara el
problema de la investigacion, el cual consiste en determinar si, con una correcta estrategia
de marketing, resulta posible incrementar las exportaciones del producto al mercado
mexicano. Ademas, se plantean los objetivos del estudio. El segundo capitulo presenta los
antecedentes e informaciones existentes sobre el tema elegido, lo que sirve de base para el

desarrollo de la investigacion.

En el tercer capitulo se indica los alcances de la investigacion con una descripcion
respecto a la forma en que se ha analizado la informacidn y el modo de relacion con las bases
teoricas. El cuarto capitulo, el desarrollo de la investigacion, estudia la evolucion de la oferta
y demanda, las generalidades del producto, analiza a México como pais de destino para las
exportaciones de la harina y polvo de camu camu, las propuestas de marketing tanto

estratégico como operativo, y los presupuestos proyectados para los proximos cinco afios.

Por ultimo, se presentan las conclusiones finales que demuestran la viabilidad de
propuesta. Asimismo, se plantean las recomendaciones para que el Estado promueva
investigaciones a fin de obtener una informacion actualizada sobre los productos derivados
del camu camu y se continde con la gestion de campaiias y ruedas de negocios, a fin de

promocionarlos y fomentar una capacitacion efectiva en la cadena productiva.



CAPITULO I: EL PROBLEMA DE INVESTIGACION

En el primer capitulo se plantea el problema de la investigacion. Del mismo modo,
se realizara la formulacion general y especifica del problema. Finalmente, se expondra la

justificacion del tema elegido y los objetivos.

1.1  Planteamiento del problema

El comercio internacional permite que individuos de otros paises se relacionen
comercialmente para obtener productos o0 servicios que no poseen, o enviar los excedentes
de su produccion mediante la aplicacion de nuevas tecnologias (Huesca, 2012). Esta
actividad se compone de dos variables: 1) las exportaciones que implica el envio de
productos y servicios de un pais hacia el mercado internacional y 2) las importaciones, el
ingreso de productos o servicios desde un pais extranjero para comercializarse a nivel
nacional (Landin y lllescas, 2018). Al cierre del afio 2020, las exportaciones peruanas
superaron los US $39 300 millones, del cual el 19,21% corresponde al sector agropecuario,
siendo los principales destinos los Estados Unidos y los miembros de la Unidn Europea.
(Promperu, 2021).

El alto nivel de exportaciones peruanas equivale al 20% del PBI en promedio. Durante
los dltimos cinco afios, se muestra un indiscutible crecimiento de las exportaciones de camu
camu, debido al reconocimiento sobre el beneficio de su consumo. Este fruto citrico nativo
de la selva crece en las riberas de los rios y los terrenos inundables. Posee un alto indice de
vitamina C que aporta al organismo una gran cantidad de nutrientes. Ademas, contiene
compuestos bioactivos que contribuyen a retardar o prevenir enfermedades (PromPerd,
2018).

En el afio 2020, las exportaciones de polvo y harina de camu camu alcanzaron un
incremento del 69.24% respecto del afio 2019 con un valor FOB de $ 3,8 millones, siendo
sus principales mercados internacionales Estados Unidos (53%), la Unién Europea (24%),
Australia (7%) y Canada (4%), principalmente, segun la informacion proporcionada ante la
consulta realizada a Promperd!. Actualmente, Per(i cuenta con la capacidad suficiente para

abastecer tanto la demanda nacional como un aumento en la demanda internacional de camu

! Los datos porcentuales son estimados en base a informacion de los periodos 2016 al 2021. (Ver anexo 1).



camu, debido a que, en marzo del presente afio, el Ministerio de Desarrollo Agrario y Riego
(Midagri) ha puesto a disposicion el camu camu INIA 395 Vitahuayo que permitira el
incremento de la produccién alrededor del 40% respecto al 2018 (Midagri, 2021).

El destino que se ha elegido es México, pais con el que tenemos similitudes en el
ambito sociocultural y mantenemos relaciones comerciales que se incrementan anualmente,
incluso con la existencia del acuerdo de integracién comercial suscrito el 2012. Segun el
portal web Santander Trade, México se encuentra entre las 15 economias méas grandes del
mundo y se le considera la segunda economia mas favorable de América Latina (Santander,
2021). Al respecto, en los Ultimos cinco afios, Perl ha exportado a México, bajo la partida
110360 harina, sémola y polvo de muchos productos, excluidos bananas y platanos, dentro
de la que se comercializa el camu camu en polvo y 14 669 toneladas de camu camu (ver
anexo 1). Entre los paises de los que México importa utilizando esta partida, Perd se ubica
en el sexto lugar; referente al importe de harina y polvo de camu camu, se mantiene en el
primero. Por ello, se considera que México representa un destino favorable para incrementar
la oferta del camu camu en las presentaciones mencionadas. El objetivo de la investigacion
sera describir los elementos que se deben considerar en un plan de marketing internacional

eficaz para incrementar la exportacion de camu camu al mercado mexicano.

1.2 Formulacion del problema

1.2.1 Problema general

¢Qué elementos debe considerar en el plan de marketing internacional que

incremente la exportacion de camu camu al mercado mexicano?

1.2.2 Problemas especificos

e ;Qué generalidades se deben considerar en el plan de marketing internacional
gue incremente la exportacion de camu camu al mercado mexicano?

e ;Cuales son los elementos que se deben estudiar en el analisis de la situacion
econdémica y de coyuntura de México?

e ;Qué elementos se deben estudiar en el analisis del comercio exterior de bienes
y servicios de México?

e ;Cuales son los elementos que se deben considerar en el estudio de los

mecanismos de acceso al mercado de México?



e ;Cuales son los elementos que se deben considerar en el desarrollo del marketing
estratégico?

e ;Qué elementos se deben considerar en el desarrollo del marketing operativo?

1.3 Justificacion del tema de la investigacion

La presente investigacion sera una guia para mejorar la exportacién de camu camu
al mercado mexicano, pues se ha realizado un analisis del mercado destino, asi como la
demanda y la oferta existente del producto en la actualidad. Asi, se describen los elementos
a considerar para que el plan de marketing internacional sea viable y, ademas, permita el

desarrollo econdmico de toda la cadena productiva y el crecimiento del sector.

Asimismo, serd un aporte para el campo académico, ya que se proporcionara
informacion y conocimientos que ayuden al incremento de la exportacion no solo del camu
camu, sino de otros productos oriundos del Perl que, a la fecha, son considerados como
exportaciones no tradicionales, pero que pueden encontrar una oportunidad de crecimiento

en la internacionalizacion.

1.4  Objetivos de la investigacion

1.4.1 Objetivo general

Determinar los elementos que se deben considerar en el plan de marketing

internacional que incremente la exportacion de camu camu al mercado mexicano.

1.4.2 Obijetivos especificos

e Establecer las generalidades se deben considerar en el plan de marketing
internacional que incremente la exportacion de camu camu al mercado
mexicano.

e Determinar los elementos que se deben estudiar en el analisis de la situacion
econOdmica y de coyuntura de México.

e Establecer los elementos que se deben estudiar en el anlisis del comercio



exterior de bienes y servicios de México.

Determinar los elementos que se deben considerar en el estudio de los
mecanismos de acceso al mercado de México.
Establecer los elementos que se deben considerar en el desarrollo del marketing

estratégico.

Determinar los elementos que se deben considerar en el desarrollo del marketing
operativo.



CAPITULO II: MARCO TEORICO

Con la finalidad de establecer el marco teorico, en este segundo capitulo se analizaran
los antecedentes sobre el tema y las bases teoricas para fundamentar la investigacion, los
cuales seran acompafados de la definicion de ciertos elementos vinculados con el tema a
tratar. Finalmente, se procede a formular las hipotesis generales y especificas de la

investigacion.

2.1 Antecedentes del estudio

En esta seccion de la investigacion, se analizaran las distintas tesis internacionales y
nacionales que contienen teorias referentes al plan de marketing internacional y a la

exportacién de camu camu.

2.1.1 Tesis internacionales

Jiménez (2015) analiza como las empresas contintan utilizando formas
tradicionales para la internacionalizacion o adoptan nuevas férmulas como la
combinacion de métodos de entrada a los mercados internacionales, considerando
los cambios originados por la globalizacion. Para realizar la investigacion, utilizé
una metodologia explicativa con perspectiva positivista de disefio cuantitativo,
obteniendo respuestas a los cuestionarios enviados por parte de 59 empresas de
Castilla— La Mancha que realizan operaciones internacionales. La conclusion que se
logré determinar es que las empresas deben orientarse a la internacionalizacion por
la existencia de mercados que generen la expansion de la empresa 0 porque
constituye la Unica alternativa para sobrevivir en un mercado cada vez mas
competitivo. Finalmente, resalta la distincion entre los métodos de
internacionalizacion utilizados por las diversas empresas, ya que, las de menor
dimensién, prefieren utilizar los métodos tradicionales, mientras que las grandes
empresas optan por la combinacién de métodos de entrada a los mercados

extranjeros.



Del mismo modo, se considera relevante la investigacion realizada por
Hernandez (2017). Analizé el problema relacionado con las posibilidades que tendria
la empresa Octet mediante la aplicacién de estrategias de mercadotecnia
internacional para incursionar con éxito en el mercado internacional. El objetivo de
la investigacion, con una metodologia de tipo cualitativa y fuentes secundarias, es
proponer un plan de marketing internacional para la empresa mencionada,
enumerando las estrategias y acciones necesarias para su incursién, especificamente,
en el mercado brasilefio. Del mismo modo, se realiza la propuesta de cambios
respecto a las estrategias empresariales actuales. La conclusion que establecio fue
que, si bien la empresa ha implementado acciones correctas para su internalizacion,
estas pueden mejorar por medio de la aplicacion de una serie de cambios. Asi, toda
vez que se realiza una correcta internacionalizacion, implica el analisis de los
distintos modelos estudiados con la finalidad de elegir los puntos precisos adecuados
a cada caso concreto. Ello ocurre porque, al traspasar fronteras en el ambito
comercial, se genera una relacion cultural, politica y de comportamientos, haciendo

unico cada experiencia de internacionalizacion.

Por su parte, Ariza (2019) analizo el problema de las exportaciones de las
pymes peruanas (del sector metalmecanico) en el mercado internacional. El objetivo
propuesto fue identificar los factores de relacidn positiva en su internacionalizacion.
La investigacion, de tipo probabilistico, fue descriptivo, correlacional, explicativo, y
utilizé las encuestas como método de recoleccion de datos, realizdndose 52 a los
gerentes de las empresas del sector. La conclusién determina que diversos factores,
como la innovacién tecnoldgica, la gestion de inteligencia comercial, el
conocimiento del mercado internacional y la estrategia empresarial aplicada, se
relacionan con el proceso de internacionalizacion que aplican las empresas, aunque
muchas pymes por sus caracteristicas particulares obvian alguno de estos factores,
centrandose en ampliar sus ventas internacionales mediante la identificacion de

oportunidades no cubiertas.

Asi mismo, Rojas (2015) analiza la repercusion principal del factor Marca
Pais en el proceso de las exportaciones chilenas hacia China y las ventajas que

representa para las empresas que desean comercializar por primera vez con dicho



mercado. La investigacidn desarrollada es de tipo documental en su primera fase y,
en la segunda fase, se utilizaron las encuestas como método de recoleccion de datos,
las cuales se realizaron a 16 informantes con cargos claves y con ejercicio entre los
afios 2006 al 2014, entre los que se encuentran representantes diplomaticos de la
Fundacién Imagen de Chile, de ProChile y sectoriales; también se enviaron las
encuestas a 100 empresas chilenas que representan a diversas industrias, exceptuando
al sector minero. Solo se obtuvieron 36 respuestas. Con esa informacion, se concluyé
que existen diversos factores que promueven y brindan ventajas a las empresas
chilenas que desean exportar a China y queel factor Marca Pais sugiere
una influencia positiva en el proceso, aunque no es el mas importante, ya que no se

pudo validar su influencia en el incremento de las ventas.
2.1.2 Nacionales

En el plano nacional, Ruiz (2014) identificé una oportunidad de negocio con
el incremento de la demanda del camu camu y sus derivados desde el afio 2007. El
trabajo de investigacion tuvo como objetivo determinar qué tan viable son las
condiciones de produccion y comercializacion del camu camu para garantizar una
oferta exportable del fruto durante el periodo 2014 — 2018. El tipo de investigacion
es correlacional-explicativa con la técnica de la encuesta realizada a 20 empresas, de
las cuales solo 15 han respondido. Se concluye que, por las condiciones de
produccion, es improbable incrementar la oferta exportable. Asi, se presume que, sSi
existe una demanda superior, esta no seria atendida.

Asi mismo, Aguirre, et al. (2017) identificaron que el fruto camu camu se
descompone de forma muy répida luego de ser recolectado. Por ello, se encuentra
una oportunidad de negocio a partir de la creacion de una empresa que permita
industrializar el producto alargando su vida Gtil. El objetivo principal consiste en
determinar la viabilidad en la industrializacion del camu camu mediante una
estrategia vertical que permita dar productos con valor agregado en los mercados
internos y externos. Asi, se emple6d el tipo de la investigacion cualitativo y
cuantitativo. Las técnicas utilizadas fueron entrevistas a 16 productores, empresas
transformadoras y brokers, también se emplearon 86 encuestas a productores o
socios. Los autores concluyen que este proyecto podria ser rentable siempre y cuando



2.2

cuenten con un nivel de financiamiento adecuado, ademas de plantear una oferta
continua que permita mantener el volumen de ventas para atender la demanda.

Por su parte, Espinoza, et al. (2016) indicaron los motivos por los cuales los
niveles de produccién de la empresa COPEINCA-CFG han disminuido en un 39%
desde los periodos 2012 al 2015 con respecto del 2006 al 2011 y, de este ultimo
periodo, en un 53% respecto del 2000 al 2005. También consideraron las
fluctuaciones del precio y su influencia en la demanda y el riesgo de algln producto
sustituto con mayor estabilidad en el mercado. La investigacion desarrollada es de
tipo historica, documental y cuantitativa. Asimismo, se utilizaron las técnicas de
analisis de datos, ya que aplicaron diferentes matrices de analisis de la empresa para
hallar los motivos por los cuales se evidencia el problema propuesto. Se concluye
que la industria a la que pertenece esta empresa esta muy regulada, pues la anchoveta
es una especie cuya pesca se encuentra controlada por el Estado y repercute
directamente en la oferta de la empresa porque depende de la cuota de pesca asignada
para producir. A pesar de ello, la empresa COPEINCA-CFG tiene una ventaja
competitiva: la materia prima es de calidad y cuentan con la tecnologia para preservar

y procesar el producto en sus plantas.

Bases tedricas

El presente estudio realiza un analisis de los principales conceptos del plan de

marketing internacional y su importancia a nivel comercial, indicando los elementos que lo

componen y lo que involucra al proceso de su elaboracidn. Asi mismo, se aborda, de manera

reflexiva, los conceptos de la exportacion, desarrollando sus objetivos e identificando sus

dimensiones. Por ultimo, considera los indicadores o herramientas mas efectivas para

realizar la medicion de la exportacion.

2.2.1 Plan de marketing internacional

En toda actividad de comercio internacional resulta importante que los
exportadores definan un plan de marketing que les permita ingresar y desarrollar sus
actividades en el mercado externo y puedan cumplir con las expectativas y objetivos
trazados con el fin de potencializar los beneficios. Por ello, se mencionaran algunas

definiciones de este tema.
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El Ministerio de Comercio Exterior y Turismo del Pert (Mincetur) (2013) indica que:

El plan de marketing es un documento que utiliza datos del publico objetivo, el tamafio y crecimiento
del mercado para los ultimos afios y para los distintos segmentos, y busca conocer las necesidades,
percepciones y tendencias en el comportamiento del mercado. (Mincetur, 2013)

Segln Nieto y Llamazares (1998), el plan de marketing internacional es un
documento cuya finalidad es que las empresas elaboren y ejecuten un programa de marketing
acerca de los mercados exteriores. Ademas, debe contener etapas, objetivos cuantificables y
un analisis interno de la empresa y del entorno internacional. Asimismo, destacan que las
empresas, al aplicar el plan de marketing internacional, no solo obtienen mejores beneficios,
sino que la oportunidad de relacionarse con diferentes mercados y empresas le brindara una
experiencia enriquecedora que conllevara a perfeccionar su accionar en una nueva
oportunidad de comercio internacional. Incluso, deben definir los objetivos a seguir. Al ser
medibles proporcionaran informacion que indicara la calidad de la gestion realizada.

Segun lo mencionado por Landin y lllescas (2018), un plan de marketing
internacional es un documento que comprende el analisis de diferentes variables y aspectos
para gque sea viable de manera eficaz y sostenible. En este enfoque, los autores describen que
es relevante ejecutar un andlisis de situacion internacional de publico objetivo a quien va
dirigido el producto, asi como a las empresas que se compite. También se debe precisar un
analisis interno de la empresa y, de acuerdo a ello, plantear la estrategia que debera adoptar.

Por su parte, Sainz (2020) indica que el plan de marketing internacional es un seguro
que protege a la empresa del riesgo comercial y de la mayor parte de las decisiones
comerciales. A su vez, se compone de tres caracteristicas: (1) es un documento escrito, (2)
presenta un contenido sistematizado y estructurado, y (3) define de forma clara los campos
de responsabilidad y establece procedimientos de control.

Cabe mencionar que el marketing internacional permite facilitar el intercambio
comercial entre los oferentes y demandantes de diferentes paises. Por ello, las estrategias
deben de ser analizadas por investigaciones de mercado para ser direccionadas de manera
correcta al publico objetivo (Redondo, et al., 2019). Al realizar un plan del punto de vista
del marketing internacional, la empresa podra generar una sostenibilidad en la
comercializacion de sus productos en el exterior porque habra disefiado estrategias enfocadas

al perfil del cliente que se desea alcanzar.
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a. Importancia

Segun Nieto y Llamazares (1998), la importancia del plan de marketing
radica en que es un instrumento fundamental dentro de la politica de marketing
internacional. Los autores consideran que el plan de marketing debe contener un
analisis del producto, precio, comunicacion y distribucion con la finalidad de obtener
buenos resultados al ejecutar el mismo.

Asi mismo, para Landin y Illescas (2018), la importancia del plan de
marketing internacional se basa en que toda empresa debe de realizarlo para que
puedan expandirse a mercados en el extranjero y, asi, lograr el posicionamiento de
sus productos.

Otro de los puntos a destacar es que una empresa podra estar segura de lograr
una expansion rentable sin factores sorpresa, pues se habran fijado objetivos
concretos y el seguimiento adecuado para lograrlos (Sainz, 2020).

Debido a la globalizacién, el marketing internacional es de suma importancia
para que las empresas puedan mejorar sus posibilidades de relacionarse en el
mercado exterior. Al aplicar un plan bien definido, se podra tener una mayor
participacion de mercado y mayores ventas, asi como la experiencia de conocer otros
negocios internacionales y su accionar. Todo esto beneficia también a los clientes y
permite transacciones de negocios rentables y eficientes (Redondo, et al., 2019)

b. Elementos del plan

Segun Nieto y Llamazares (1998), los elementos de un plan de marketing
internacional estan constituidos por cuatro etapas: 1) un analisis situacional de la
empresa entorno interno y externo, ademas del entorno internacional; 2) un analisis
del mercado objetivo, formas de entrada; 3) el desarrollo del marketing mix
internacional (producto, precio, plaza, promocién); y, por Gltimo, 4) la puesta en
marcha del plan en la cual se establecen plazos para la implantacidn en los mercados

seleccionados para coordinar, controlar y evaluar los resultados obtenidos.

Por su parte, Sainz (2020) manifiesta que las etapas para la elaboracion del

plan son cinco: 1) el analisis de la situacion interna y externa, 2) realizar un
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diagnostico situacional, 3) definir los objetivos de marketing, la segmentacion,
posicionamiento, mercado y cartera; 4) el desarrollo del marketing mix (producto,
precio, plaza y promocién); y, por ultimo, 5) los planes de accion, presupuestos y

cronogramas para la puesta en marcha.

llustracion 1

Fases del plan de marketing

Andlisis de Decisiones estratégicas de Decisiones
la situacién | markating operativas
externa de marketing
Estrategias de
marketing:
«Cartera Planes de
: accidn
Diagnostico «Segmentacion y
- Iﬂm ia -+| Objetivos posicionamianto  Le '::":”m'm
as
situacion de +Fidalizacion acciones
W — Presupuesto
g m ' ylo cuenta de
+Precio da explotacién
Andlisis de
D stribucidn visional
la situacion ~1:;rlnunlclc|-n-n pre
interna
1* Etapa 2* Etapa |3" Etapal 4* Etapa 5 Etapa
1* FASE 2" FASE 3 FASE

Fuente: Sainz (2020).

c. Proceso de elaboracion del plan

Se considera que se debe partir de una investigacion profunda para asegurar
que las estrategias se desarrollen y se dirijan correctamente, no es solo una hoja de
ruta, sino que, por el contrario, justifica las acciones que se tomaran para lograr
obtener los objetivos planeados, los cuales deben ser especificos, medibles,

alcanzables, relevantes y deben especificar un tiempo de ejecucion (Martinez, 2017).

a) Analisis situacional: Se realiza una evaluacion de la situacion actual de la

organizacion, entorno interno y externo, notando atencion en factores que son
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determinantes, ademas de realizarlo de forma independiente para cada mercado

objetivo en el cual planea obtener una presencia (Martinez, 2017).

< Analisis interno. Para realizar un analisis interno se debe tener en cuenta los siguientes

aspectos, segun Martinez (2017):

>

>
>
>

\

Vision: Ideal de superacion hacia donde aspira llegar la empresa.

Mision: Definicion del negocio y la ruta a tomar para lograr la vision.

Valores: Son la identidad de la empresa.

Cultura corporativa: Filosofia y modelo de la empresa que fortalece lazos entre
trabajadores, la organizacién y los clientes.

Publico objetivo: Grupo de personas al que se orienta la marca, los cuales estan
delimitados por diversos criterios y estrategias de segmentacion.

Analisis de ventas: Se realiza para comparar los resultados de ventas, utilidades,
retorno de la inversion, linea de productos, etc. de un periodo 0 méas con los del
sector o de los competidores.

Anadlisis de la demanda: Se realizan estimaciones de acuerdo al mercado, el cual

esta dirigido para medir el comportamiento de la demanda en el tiempo.

< Analisis externo. Considerar tres analisis importantes que permitiran un horizonte mas

amplio del entorno:

>

Analisis macroecondémico: Estudio de cuatro variables externas importantes PEST:

m Entorno Politico — Legal: Conocer el entorno politico y legal del pais destino

permite identificar las barreras arancelarias y no arancelarias, politica crediticia,
salarial, economica, fiscal, monetaria, de precios, tema de expropiacion,
confiscacion, domesticacion que puede afectar al momento de fijar el precio de un
determinado producto; ademas de las relaciones laborales y contrataciones de
mano de obra (Landin, 2018).

Entorno econdmico: Este analisis toma en consideracion la naturaleza y tamarfio
del mercado; asi como la variacion del tipo de cambio; el producto interno bruto
(PIB), PIB per cépita, tasa de interes, balanza de pagos y tasa de desempleo. La
finalidad es conocer con mayor detalle el riesgo del pais en el que se desea

incursionar (Landin, 2018).
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m Entorno social: Las distancias culturales entre paises pueden ser atractivas 0 muy
distantes. Por ello, siempre se debe analizar el aspecto social del pais destino. Se
precisa mencionar que se deben considerar las siguientes variables desde la mirada

del marketing internacional:

0 Lenguaje e idioma. No basta con reconocer el idioma, considerar expresiones,

modismos, comunicacion no verbal y la actitud.

0 En la cultura se debe conocer el significado de los colores en ese pais, la
musica, psicologia, el disefio que, de acuerdo a cada cultura, resulta distinto,
los cuales influyen en la decision de compra de productos y servicios (Landin,
2018).

o Conocer la religién que predomina en ese pais. Asimismo, influye en el
comportamiento los gustos y las preferencias, los habitos, la perspectiva de
vida. (Landin, 2018).

m Entorno tecnoldgico: Este factor afecta directamente a las actividades marketing,
pues lleva a innovar en la creacion de nuevos productos paras que sean mejores.
El desarrollo tecnologico conlleva a la reduccion de costos en la medida de una
produccion mayor a la habitual. Los procesos también se ven afectados y el
desarrollo de la tecnologia de las comunicaciones genera rapidez en las
transacciones en el contacto con clientes potenciales y la mejora de la logistica.
(Mincetur, 2013).
> Analizar el sector: Identificar el conjunto de comportamientos de las organizaciones
que conforman el sector de acuerdo al nivel de competitividad, logistica,
comercializacion, posicionamiento de marcas y estrategia de precios (Martinez,
2017).
> Analizar el mercado: Identificar los riesgos u oportunidades para la organizacion,
analizar el escenario actual y como afecta el desarrollo comercial del mercado
objetivo (Martinez, 2017).
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b) Analisis FODA: Herramienta de diagnostico que permite realizar una evaluacion
de los puntos fuertes y débiles de la situacion interna y externa de la
organizacion. A su vez, se dirige a las estrategias que se pueden tomar al cruzar

las variables (Kotler y Armstrong, 2013).

lustracion 2

Anélisis FODA

» Figura27 Anélisis FODA:

fortalezas (F), oportunidades Fortalezas Oportunidades
(0), debilidades (D) y Capacidades internas que Factores externos que la
amenazas (A) ki podrian ayudar a la empresa podria ser capaz
empresa a lograr sus de aprovechar a su favor Ve
objetivos
Debilidades Amenazas

| Factores externos actuales
y emergentes que podrian
desafiar el desempeno
de la empresa

Limitaciones infemas que
podrian interferir con la
capacidad de la empresa
para lograr sus objetivos

External

Positivas Negativas

Fuente: Kotler y Armstrong (2013).

c) Objetivos de Marketing: Con el analisis situacional, el FODA y una
interpretacion de la investigacion realizada, se podra determinar los objetivos
considerando que sean realistas y consecuentes con la situacion de la
organizacion. Para ello, se debe considerar el cumplimiento de ciertas

caracteristicas (Martinez, 2017).

Especificos: Hace referencia a un unico aspecto.

Medibles: Deben orientarse a la obtencion de resultados cuantificables.
Alcanzables: Que sea acorde a la realidad.

Relevantes: Determinar el nivel de importancia.

Tiempo determinado: Debe establecer un periodo para la obtencién de los resultados.

d) Estrategias de Marketing. En el siguiente gréfico, se determinan las estrategias a
considerar dependiendo la relacién producto-mercado.



llustracion 3

Matriz de expansion producto/mercado

PENETRACION
Formento de acciones comerciales para la obten-

cion de una mayor participacion en su mercado
actual

DESARROLLO DE MERCADO
Améolum.nbiquonw
cializa la oferta de la orgar
L2 expansion a Wmudm
omWAﬁao.dmlodowma

No supone una modificacion en el segmento de
mercado actual

Para ello, la organizacion deberd intensificar y e o I bosceda as

Ia eficacia de de P q
mejorar la e sus acciones de marketing W"

REFORMULACION EXTENSION
Introduccion de modificaciones técnicas o co- de la estrategia de desarrolio de
merciales en la oferta actual de la organizacion, = mercado y la estrategia de me-
con objeto de optimizar su adaptacion a las pre- | diante la mejora del atractivo de los
ferencias de su pUblico objetivo actual mmumaumt
técnicas o con

se detecte clerto
wa:wwmmm.usm»
actual

SUSTITUCION SEGMENTACION
Red lizacion de aquelios prod G on de 03 productos a partis de los
m«dﬂlzadaporhorwnileonmlosm en la org, On, para su comer

una diferenciacion de la oferta para la satisfac-
cién especifica de cada segmento

mu(mum
Incorp ion de prod: ala linea de
productos de la

un mayor volumen de consuMo en su mercado
de intervencion actual

organizacion, complementan-
do la oferta existente, con el objeto de alcanzar | a su

DIVERSIFICACION VERTICAL
Introduccion de nuevos productos en la linea
de productos actual, dirigidos especificamente

comercializacion en nuevos mercados o
segmentos

DIVERSIFICACION HORIZONTAL

DIVERSIFICACION LATERAL

dalivactd

sin re-

Cnuio-dnorodmos r para
lizacion en el ©
dolmmlonmdohomomudon

de nuevos productos,
mmhmmwdouotm
&n Nuevos mercados o segmentos

Fuente: Martinez (2017).

Para realizar el marketing mix se deben considerar los siguientes puntos:

(Kotler y Armstrong, 2013).

16

« Producto: Un bien o servicio que se ofrece en un mercado para satisfacer una necesidad
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llustracion 4

Tipos de productos de consumo

Tipos de producto de consumo
Consideraciones
de marketing De conveniencia De comparacion De especialidad No buscados
Comportamiento Compras frecuentes; Compras menos frecuentes;  Fuerte preferencia y Poca conciencia o
de compra del poca planeacidn, poco maucho esfuerzo de lealtad de marca; esfuerzo conocimiento del producto
chente esfuerzo de comparacion planeacién y de compra; especial de compra; poca (o si hay conciencia, poco
0 de compra; poco comparacion de marcasen  comparacién de marcas; interés o inciuso interes
mvolucramiento del chente  precio, calidad y estilo baja sensibikdad al precio negativo)

Fuente: Kotler y Armstrong (2013).

< Precio: Valor monetario de cambio que es asignado a un producto, con el cual se

obtendra un beneficio economico (Lermay Méarquez, 2010).

llustracion 5

Fijacion de precios

P Figura 3.1 Considoraciones enla
fijacidn de precios

Estratega, objetivos y mexcia

Competencia y otros
_factores externos ot g
Estrategias y precos “ >
do los competidorns Consumidor
Limite superior

e Limite intorior G0 markotrg
de los precios Naturaleza del mercado de los precios
NO hary Ltdades y Somanca No hay demanda por
por Cobajo de esle proco eNCITa O 0830 preco
s P =
Precio

Fuente: Kotler y Armstrong, 2013.

% Plaza: Forma o canal en el que el producto llegara al consumidor final. Son muy pocas
empresas las que distribuyen el bien o servicio directamente. En su mayoria, se

emplean intermediarios.
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llustracion 6

Canales de marketing orientados al cliente

» Figura 102 Canales do
macketing de consumo y
emgcesanales

Consumatir J Consumidor J Coraumadon ] Chente J Cherde ] Chacte ]
oTOresana *TCresaTa OO R

Canal 1 Canal 2 Canad 3 Canal 1 Canal 2 Canal 3

0. Canales de marketing de negocios

Fuente: Kotler y Armstrong (2013).

R

% Promocion: Consiste en determinar cual seréd la mezcla de los medios de comunicacion
para llegar al cliente. Entre las herramientas principales que se emplean, encontramos
las siguientes, segin Kotler y Armstrong (2013):

> Publicidad: Presentacion de ideas de forma impersonal pagada por un patrocinador

identificado.

> Promocién de ventas: Incentivos que promueven la compra de un bien o servicio

por un periodo de tiempo.

> Ventas personales: Se emplea una fuerza de ventas de la empresa con la finalidad

de generar ventas y crear relaciones comerciales con los clientes.

> Relaciones publicas: Genera buenas relaciones con los distintos publicos de la

empresa.

> Marketing directo: Relacion directa con el consumidor para obtener una respuesta

inmediata para crear relaciones duraderas con los clientes.



7
4%

19

lustracion 7

Marketing mix internacional

i Mercado Preco Promocite
| L 1 1
\J i +
<Cudl deberd sec of X ah s
Qué vender? mercado? (A que preco s

Geberd vender? LComo dae a conocer of

£Cudles son las producio?
resporsabridades CComo vender?

y devechos oo LCHm0 Incomvar

gy adores y conmgra’

SAdaptar o COmo es of
estandanyar? ConsuIMicor?
LCudies doben sor <Como detrear los
s coracteristicas del productos?
PROSCIO O servci? Cull y como o8 s
competancia?

| == ]

Personal Proceso

Ambierte fisko

Fuente: Lermay Enrique (2010).

e) Presupuesto: Se debe priorizar las actividades a realizar de acuerdo a su nivel de
importancia. Para el desarrollo del calculo se pueden aplicar diferentes
metodologias (Hernandez, et al., 2000).

Estimacion a partir del porcentaje de ventas: Se analizan los recursos que se han
destinado, se pondera en relacion a la cuota relativa de participacion en el mercado.
Método competitivo: Se emplea estimacién a partir del presupuesto que han tomado
organizaciones lideres en este sector de mercado; ello asegura que el comportamiento
de la empresa sea competitivo en el mercado de desarrollo.

Método analitico: Se estiman los costos de las actividades mediante la premisa de
ejecutar el plan de marketing tal como se ha proyectado para alcanzar los objetivos.
Contribucién a los gastos fijos: Se debe calcular el margen bruto de ventas v,
posteriormente, la disminucién de los costos comprometidos como ventas,

distribucion, promocién, publicidad, entre otros.
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Margen bruto de ventas: Se determinara el margen mediante la estimacién de todos los
costos de ventas, publicidad y promocion. Luego de calcular el presupuesto, se realiza
una representacion grafica que pueda establecer el porcentaje de consecucion del plan.

f) Implementacion: Establecer un cronograma de acciones en los que se incluyan
los costos, plazos y responsables de cada actividad de acuerdo a la estrategia
planteada (Martinez, 2017).

Ejecuciéon del plan: Para llevar a cabo el plan de marketing, se deben asignar
responsabilidades especificas a los encargados de cada departamento para la ejecucion
de las actividades programadas de acuerdo a cada estrategia planteada. (Martinez,
2017)

Desarrollo 6ptimo de la ejecucion: Sera necesario que se realice una evaluacion de los
resultados obtenidos de forma paralela a la ejecucion del plan de marketing una vez
finalizado, ya que esta informacidn permitira que se realicen modificaciones y ajustes

que se consideren necesarios. (Martinez, 2017).

g) Evaluacion y control: Realizar y verificar los indicadores correspondientes a
cada actividad con la retroalimentacién de acuerdo a los objetivos planteados.
(Martinez, 2017).

Evaluacion de los puntos principales del plan.

Anélisis individual de cada resultado obtenido.

Los resultados del seguimiento y evaluacion deben ser contemplados para aplicaciones
futuras.

Retroalimentacion rapida y dinamica.

2.2.2 Exportacién

Segun Nieto y Llamazares (1998), la exportacion representa el primer
paso para la internacionalizacion de la empresa. Implica un menor compromiso
por parte de la misma porque el gobierno siempre busca apoyar a las
exportaciones. Para ello, se generaran diversas medidas macroeconomicas y

microeconomicas que faciliten este proceso.
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Del mismo modo, Cateora, et al. (2010) sefialan que la exportacion es
una parte que integra todo el comercio internacional sin importar el tamafio de
las empresas o el destino de los productos. En este proceso, los paises pueden
indicar regulaciones de exportacion cuya finalidad es controlar el flujo de bienes

estratégicos a enemigos potenciales.

Cabe recalcar lo mencionado por Hill (2007), quien indica que las
exportaciones representan una de las formas de ingreso de las empresas hacia los
mercados extranjeros. Eso conlleva ventajas como evitar costos de fabricacion
en el pais anfitrion y lograr economias de localizacion basadas en la curva de
experiencia. Asimismo, generar costos elevados en la fabricacién desde la sede
de la empresa, por el transporte del producto, asi como considerar tener un buen

proceso de comercializacion de los productos en el exterior.

A partir de las definiciones presentados, se puede indicar que la
exportacién es un proceso en el cual las empresas buscan comercializar sus
productos en el mercado internacional. No obstante, todo proyecto conlleva
ventajas y desventajas, las cuales deben de ser analizadas para que el efecto del
mismo sea positivo y se materialice, generando una rentabilidad favorable, mayor
participacion de mercado y una experiencia de competitividad con empresas de

diferentes paises.
a. Objetivo

El objetivo de la exportacion es que los productores o prestadores de servicios
de un determinado pais puedan lograr la venta o prestacion de servicios en otro pais,
lo cual origina operaciones transfronterizas y créditos (Lafuente, 2012). En ese
sentido, Nieto y Llamazares (1998) sefialan que, como toda actividad empresarial,
esta puede concluir en éxito o fracaso. Por lo tanto, la exportacién es la decision
adoptada por los accionistas y/o directivos de la empresa con la finalidad de
aprovechar las oportunidades que el mercado extranjero presenta y, mediante esta

nueva actividad, incrementar las ventas.
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Se debe considerar que, al tener cada mercado sus propias caracteristicas y
realidades, se hace necesario para los empresarios exportadores elegir las estrategias
mas adecuadas que permita obtener los resultados esperados.

b. Formas de las exportaciones

La decision de iniciar una etapa de internacionalizacién empresarial por
medio de las exportaciones establece una gran variedad de opciones para los
empresarios. Estos tendran la posibilidad de elegir la forma méas conveniente,
considerando el tamafo, la posibilidad de inversion y la presencia en el mercado

externo.

Nieto y Llamazares (1998) mencionan que los empresarios pueden elegir

entre las siguientes formas de exportacion:

e Exportacion indirecta: Operativamente estamos frente a una venta interna

toda vez que la empresa no se involucra en la operacion de comercio
internacional, ya que Unicamente se relacionard con intermediarios o
empresas de trading. En otras palabras, la empresa que desea exportar
vendera sus bienes y/o servicios a los intermediarios 0 empresas de trading y
seran estas las que, por cuenta propia, asuman la totalidad de la operacion
internacional.

e Exportacién directa: Esta modalidad implica la existencia en la empresa

exportadora de un area dedicada especificamente al comercio internacional,
toda vez que sera esta area la que se encargue de colocar los productos
directamente en el mercado internacional a un importador, agente,

distribuidor o consumidor final.

Si bien esta forma de exportacion puede generar un mayor volumen de ventas
por parte del exportador, también puede generar un costo mayor, debido a que se
asumird la totalidad del proceso. Como contraparte, se tendra el control total de la
operacion lo que permitird fijar precios, elegir el mercado y determinar una

experiencia mas amplia en el marketing internacional (Lafuente, 2012).
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Entre las formas de realizar la exportacion directa se presentan las siguientes

opciones:

Venta directa: Este tipo de operacion se caracteriza porque el vendedor hace
llegar directamente sus productos hasta el consumidor final que se encuentra
en el mercado extranjero. Por ello, sus propios representantes deben estar
presentes en este mercado (Nieto y Llamazares, 1998).

Uso de agentes y distribuidores: Mediante esta opcion econdmica y sencilla

las empresas exportadoras se valen de estas personas para realizar la
colocacion de sus productos en el mercado internacional. Los agentes
actuaran en representacion de la empresa, mientras que los distribuidores son
clientes de la misma (Nieto y Llamazares, 1998).

Establecimiento de sucursales: Cuando la empresa analiza de manera positiva

la incursién en un mercado, luego de haber ingresado mediante alguna de las
dos formas antes mencionadas, se puede optar por la apertura de sucursales o
subsidiarias en el mercado extranjero; es decir, una presencia directa en dicho

mercado (Nieto y Llamazares, 1998).

Exportacion concertada: Esta forma de exportacion conlleva el acuerdo

comercial entre la empresa exportadora y otros productores cuyo interés en
comun es aumentar las exportaciones a un determinado mercado. Es una
forma de entrada al mercado extranjero que se encuentra entre la exportacion

directa y la indirecta.

Entre las formas de exportacion concertada se encuentran las siguientes opciones:

Consorcios: El contrato de consorcio de exportacién es aquel por el cual dos
0 mas empresas deciden unirse para realizar el ingreso al mercado extranjero
de forma conjunta (Nieto y Llamazares, 1998).

Joint Ventures: Por medio de esta figura juridica, dos 0 mas empresas

procedentes de distintos paises se unen para el desarrollo conjunto de una
actividad. Habitualmente son firmas encuadradas dentro del mismo sector,
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pero con ventajas comparativas distintas. Es un acuerdo temporal (Nieto y
Llamazares, 1998).

- Franquicias: Por medio de este contrato, el exportador que busca ingresar a
un determinado pais transfiere o cede sus productos, marcas, procesos y
know-how a otra empresa que se encuentra en el mercado de destino a cambio

de regalias (Nieto y Llamazares, 1998).

Definicion de términos basicos

A continuacion, detallaremos los términos basicos que serviran de apoyo para

comprender los términos técnicos utilizados en el presente trabajo.

Acido ascorbico: También llamado vitamina C. Ayuda a combatir las infecciones,
cicatrizar las heridas y mantener los tejidos sanos.

Agente comercial: Se encarga de la basqueda de clientes en el exterior y los tramites
aduaneros.

Atomizado: Proceso de secado por atomizacion. Es una operacion basica que consiste
en la transformacion de una suspension o disolucion en un material seco particulado
mediante la atomizacion del primero en un medio caliente y seco.

Balanza comercial: Mide la relacion que existe entre las importaciones y exportaciones
de un pais en un determinado periodo.

Estrategia integracion vertical: Utilizada a nivel organizacional por empresas, por el
cual ingresan a nuevos sectores para mejorar la competitividad de productos o
servicios actuales. Esta puede ser hacia adelante o atrés.

Etapa exploratoria: Es la etapa en la cual se analizan de manera minuciosa y
pormenorizada cada variable recogida.

Globalizacion: Relacion y/o conexidn que existe entre las diversas naciones mundiales
en los aspectos econdmicos, sociales, politicos y tecnoldgicos.

INIA 395 Vitahuayo: Camu camu genéticamente alterado que permite incrementar su
produccion.

Internacionalizacion: Estrategia de mercado que las empresas emplean para ofertar sus

productos y/o servicios en mercados extranjeros.



25

Liofilizado: Método usado para deshidratar sustancias como alimentos para hacerlos
durar mas. La sustancia se congela, luego se seca al vacio.

Marketing mix: Es conocer la situacion empresarial mediante el analisis de las
variables producto, precio, plaza, promocion para desarrollar una estrategia especifica
para un posicionamiento en el sector.

Producto bruto interno o PBI: Indicador econdmico cuya finalidad es medir la riqueza
de un pais, mediante el valor de los bienes y servicios finales producidos en un
determinado periodo.

Posicionamiento de mercado: Percepcion de los consumidores respecto a determinadas
marcas, productos, nombres comerciales en relacién con sus competidores.
Exportaciones no tradicionales: Se realizan con poca frecuencia. En mayor medida,
se relaciona con un aumento de recursos y dedicacion por parte del empresario para la
busqueda de nuevos mercados y generacion de mayor valor agregado.

PromPer(: Comision de Promocion del Peru para la exportacion y el turismo.

Pymes: Pequefia y mediana empresa. Sus volimenes de ventas anuales se encuentran
entre los 150 a 1700 UIT para las empresas pequerfias; para las medianas oscilan entre
1700 a 2300 UIT.

Segmentacién de mercado: Método que aplican las empresas para dividir a sus clientes
de acuerdo a ciertos criterios que consideran para que la comunicaciéon sea mejor
manejada.

Superfoods: Los superfoods son una familia de alimentos que concentran grandes
cantidades de vitaminas, minerales, aminoacidos y antioxidantes. Es el nombre que
representa una marca sectorial para el Ministerio de Comercio Exterior y Turismo del

Pera.
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CAPITULO III: METODOLOGIA

En el presente capitulo, se procedera a indicar el disefio y los alcances de la

investigacion, asi como las variables analizadas. Del mismo modo, se indicaran las

limitaciones que se han presentado durante el desarrollo de la tesis.

3.1

3.2

Disefio y alcance de la investigacion

3.1.1 Disefio de la investigacion

No experimental de corte longitudinal cada vez que el trabajo se base en unja
informacion real sobre el mercado. Del mismo modo, sera de corte longitudinal ya

que se analizara un determinado periodo en el tiempo.

3.1.2 Alcance de la investigacién

La investigacion presenta los siguientes alcances:
- Descriptivo: Describir y analizar la actividad exportadora de camu camu al
mercado mexicano, en base al estudio de las cantidades exportadas, el valor
FOB por kilogramo, la oferta y demanda, asi como la presentacion del
producto.
- Propositivo: Luego de analizar la informacién obtenida, la investigacion
propone una herramienta de marketing internacional con la finalidad de

incrementar las exportaciones peruanas de camu camu al mercado mexicano.

Definiciones conceptuales

3.2.1 Plan de marketing internacional

Consiste en elaborar y poner en practica un programa de marketing por etapas
para el mercado exterior. Esta debe contener con objetivos cuantificables, un analisis
de las capacidades de la empresa y su entorno internacional (Nieto y Llamazares,
1998).
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3.2.1 Exportacion

Consiste en realizar el envio de los bienes en productos o servicios con un fin

comercial al mercado internacional, lo cual implica a uno o varios paises. (Landin, 2018).

3.3

3.4

Delimitaciones

3.3.1 Tematica

Tomando como referencia las lineas de investigacion propuestas por la
universidad, la investigacion realizada se alinea con la “Estrategias de marketing

internacional finanzas, administracion y ética empresarial”.

3.3.2 Espacial

La presente investigacion abarca dos aristas respeto al &ambito espacial: en
primer lugar, se considera al Perll como pais productor/exportador de camu camu y
sus derivados; por otro lado, se analiza a México como pais de destino de las

exportaciones.

3.3.3 Temporal

La investigacion ha sido realizada tomando una ventana temporal
comprendida entre enero del afio 2016 hasta marzo del afio 2021. Este tiempo ha sido
elegido porque permite determinar la variacion de la demanda de camu camu y sus

derivados.

Limitaciones

Al momento de realizar la presente investigacion, se ha encontrado las siguientes

limitaciones que han generado dificultades y retrasos en el proceso investigativo.

La harina de camu camu, debido a ser un producto no tradicional cuyos volumenes de
exportacién no son significativos, no cuenta ain con una partida arancelaria individual.
Esto dificulta la obtencion de una informacion precisa, una data relacionada a la
exportacion al encontrarse en una partida que se comparte con otros tipos de harinas.

Incluso la informacién sobre cada producto que la integra no estd disgregada. Al
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respecto, esta problematica se presenta tanto en la informacion existente en Per( y
México.

- Imposibilidad de realizar visitas de campo y entrevistas directas a agricultores,
productores y exportadores debido a la pandemia del Covid-19.

- Escasez de estudios actualizados por parte del Estado peruano respecto al camu camu,
lo que incluye la falta de promocion adecuada, como ocurre con otros productos
oriundos del pais.

- Ladificultad de acceder a bibliografia adecuada debido al cierre de bibliotecas fisicas.

3.5  Poblacion y muestra
De acuerdo al tipo de investigacion no corresponde esta informacién, debido a que

no se han utilizado las herramientas de encuestas y/o entrevistas.

3.6 Técnicas e instrumentos para la recoleccion de datos
Fichas técnicas del producto y datos estadisticos brindados por PromPer0, Trade

Map, SIICEX, Mincetur, Minagri, SIEA, Sunat, Siavi, Inegi, Datosmacro y Santander Trade.

3.7 Validez y confiabilidad del instrumento
De acuerdo al tipo de investigacion realizada, no corresponde esta informacion,

debido a que no se han utilizado las herramientas de encuestas y/o entrevistas.
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CAPITULO IV: DESARROLLO DE LA INVESTIGACION

En el presente capitulo, se analizaran las generalidades y caracteristicas del camu
camu, asi como la evolucion de la oferta y la demanda. Se revisara también el marco legal
aplicable a las exportaciones peruanas a México. Sobre este pais de destino, se revisara la
situacion econdmica y coyuntural, considerando las variables macroeconémicas mas
relevantes. Del mismo modo, se analizara el comercio exterior de bienes y servicios
mexicano, incluyendo las barreras tanto arancelarias como no arancelarias y los impuestos
establecidos por el pais para el comercio. Finalmente, se propondrédn las estrategias de
marketing tanto estratégico como operativo para la correcta exportacion de camu camu a

México.

41 Generalidades

4.1.1 Descripcion del producto

El camu camu (Myrciaria dubia) es una fruta oriunda de la Amazonia
peruana de color rojo o verde y cuenta con un sabor muy acido como una de sus
principales caracteristicas. Este fruto crece en las riberas de los rios y las zonas
inundables de la selva peruana, principalmente en las regiones de Amazonas, Ucayali
y Loreto; sin embargo, puede ser encontrado (en una menor cantidad) en los paises

vecinos, principalmente, Colombia y Brasil.



llustracion 8

Mapa de la distribucién geografica del camu camu

Amazonas

Loreto

Ucayali

Fuente: PromPeru (2017).
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Ademas, es un producto que, después de la primera siembra y luego de cuatro

afos, puede ser cosechado anualmente durante los meses de febrero a junio.

lustracion 9

Disponibilidad estacionaria
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Fuente: PromPert (2017).
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El camu camu contiene una gran cantidad de vitamina C en proporciones
mayores al limén y la naranja, y favorece el desarrollo de huesos, piel, dientes,
cartilagos, etc. Ademas, podemos encontrar varias clases de aminoacidos tales como
serina, valina y leucina, asi como otros nutrientes Utiles y necesarios para el

organismo como calcio, sodio, zinc, potasio, magnesio y cobre.

Asimismo, se ha comprobado mediante estudios cientificos que el camu
camu resulta util contra enfermedades cardiovasculares, la diabetes tipo 2, ademas
de contar con un gran poder antioxidante. Del mismo modo, se han realizado estudios
cientificos por los cuales se ha logrado determinar que el camu camu es beneficioso
para las personas con obesidad, toda vez que, ademas de reducir el peso corporal, se
reduce la glucosa, el colesterol total, los triglicéridos y los niveles de insulina en la

sangre.

lustracion 10

Valor nutricional

Componentes / Components z‘fi 1?23 &
Calorias Czlories

Agua Water

Carbohidratos Carbohydrates

Protelnas Proteins

Fibra Fiber

Ceniza Ash

Calcio Calcium

Fésforo Phosphorus

Hierro Iron

Niacina Niacin

Acido ascérbico Ascorbic acid

Fuente: PromPert (2017).
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4.1.2 Sector econémico

La actividad agroindustrial relacionada con el camu camu se realiza en la
selva del PerQ. Si bien se trata de un producto oriundo de nuestro pais y de gran
explotacion, en los Gltimos afios se viene incentivando a los agricultores que trabajen
este producto y aumenten su oferta. Desde 1999, mediante el Decreto Supremo N °
046-99-AG, se declaro de interés nacional la promocion de las plantaciones de camu
camu con la finalidad de promover el desarrollo sostenible y socio econémico de la

regién amazonica, por lo que se creo el “Programa Nacional de Camu Camu”.

Sin perjuicio de esta iniciativa estatal, aun la produccién de camu camu no
esta siendo explotada en su totalidad pese a las bondades que el producto presenta.
A pesar de ello, en el 2018 se produjeron 13 537 toneladas en un total de 4425
hectéareas con un rendimiento de 3.059 kg/ha y, en el 2019, la produccion fue de 13
697 toneladas en un total de 3947 hectareas con un rendimiento de 3.470 kg/ha, lo

que generd una mejora del 13.44% en la produccion (Gestion, 2021; SIEA, 2021).

El camu camu que se exporta es comercializado en las siguientes
presentaciones: polvo y/o harina, pulpa, tabletas o capsulas, jugos y otros. En el
mercado local, se comercializa mayormente en estado natural (fruta) vy,
recientemente, como polvo/harina, siendo utilizado como un suplemento alimenticio.
Por su parte, el mercado internacional requiere mayormente el producto como pulpa

0 harina/polvo.

El volumen en kilogramos del camu camu en sus distintas presentaciones que
han sido exportados desde nuestro pais en el periodo comprendido entre el 2016 y el

primer trimestre del 2021 se observa en la siguiente tabla.



Tabla 1

Volumen de exportaciones por presentacion (expresado en kg.)

Presentacion

Polvo 67 674.00 92 402.00 103 384.00 |107357.00 |176176.00 |30401.00
Pulpa 204 871.00 |73 499.00 58 799.00 66 432.00 140 144.00 |0.00
Harina 9926.00 9789.00 7145.00 3011.00 10 607.00 2744.00
Tableta 0.00 0.00 95.00 0.00 174.00 0.00
Capsula 34.00 145.00 0.00 394.00 54.00 0.00

Jugo 699.00 7718.00 44.00 0.00 0.00 2.00
Otros 159.00 566.00 586.00 567.00 460.00 206.00
Total 283 364.00 |184119.00 |170053.00 |177761.00 |327615.00 |33 353.00

Nota. Informacidn obtenida de Sunat (2021).

Fuente: Elaboracion propia.

A continuacion, se representa graficamente lo informacion en la tabla anterior:

Grafico 1

Volumen de exportaciones por presentacién
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Nota. Informacidn obtenida de Sunat (2021).

Fuente: Elaboracién propia.
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Con fecha de 23 de marzo del 2021, el Instituto Nacional de Innovacion
Agraria aprobo la distribucion de una nueva variedad de camu camu denominada
INIA 395 Vitahuayo. Esta semilla, investigada por mas de 14 afios, permitira
aumentar considerablemente la produccion de camu camu, ya que se podran producir
mas de 42 toneladas de fruto por hectarea de cultivo cada afio. Se considera que con
esta nueva variante el producto se volverd mas interesante para los agricultores, ya
que aumenta la produccidn, mejora la calidad y competitividad del producto, pero

manteniendo el mismo costo.

4.1.3 Evolucion de la oferta

Durante los dltimos afios, se puede observar un crecimiento en la oferta del
camu camu a nivel nacional. Cada vez son mas las empresas que buscan colocar el

producto en los mercados extranjeros.

Como se puede apreciar en la tabla siguiente, la evolucién de produccion de
camu camu ha ido en ascenso en el periodo de analisis. El incremento de la oferta
para el afo 2019, respecto al afio base 2015, representa un 109%. Con esta

informacion, se deduce que, ante una demanda mayor, esta seria atendida.

Tabla 2

Produccién anual nacional de camu camu 2015 - 2019

Produccion = Superficie Rendimiento

(1) (ha) (kg/ha)
2015 12 608 3,657 3,448
2016 12 893 3,626 3,556
2017 13 206 3,697 3,572
2018 13537 4,425 3,059
2019 13 697 3,947 3,470

Nota. Informacién oficial actualizada hasta el afio 2019.
Fuente: Ministerio de Agricultura y Riego (2021).
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El siguiente grafico indica la produccién anual de camu camu expresado en

toneladas, en base a las superficie y rendimiento por hectareas en kilos.

Gréfico 2

Produccién anual nacional de camu camu 2015 - 2019
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Nota. Informacién oficial actualizada hasta el afio 2019.
Fuente: Ministerio de Agricultura y Riego (2021).

4.1.4 Evolucion de la demanda

Durante los altimos cinco afios, distintos paises han mostrado interés por el
camu camu, debido a los beneficios y cualidades que ofrece. La demanda, si bien es
variable, nos demuestra que los paises mas desarrollados y con un mayor poder
adquisitivo entre sus ciudadanos son los que muestran un mayor interés por adquirir

el producto y sus derivados.

La tabla 3 muestra que la lista de paises que importan camu camu esta
encabezada por Estados Unidos y Japon; sin embargo, no deja de ser interesante, y
es el motivo de nuestra investigacion, el comportamiento que demuestra México,
pues cada vez se puede observar un crecimiento constante de la demanda; motivo por

el cual resulta un mercado que presenta grandes posibilidades de crecimiento.
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Tabla 3

Demanda internacional de harina y polvo de camu camu (expresado en kg.)

2016 2017 2018 ‘ 2019 2020
Harina Polvo Harina Polvo Harina | Polvo | Harina | Polvo Harina Polvo
camu camu camu camu camu camu camu camu camu camu
camu
9436| 643.32| 18596 1,75537| 4.15| 60.11| 4.15| 14809 200.85
Francia 1875.78 | 12 788.55 3189.26 | 30 105.03 35.18 509.62 35.18 | 1255.31| 1539.05| 25562.53
Estados Unidos
de América 1.05 7.17 1899.91( 17934.17 28.63 414.70 21.43 764.59  1183.98 | 19665.01
Alemania 1389.26 | 947156 | 2619.01| 24722.18 24.44 353.96 21.74 775.88 | 1167.24| 19 387.02
Reino Unido 898.22 6123.83 1717.15( 16 209.07 13.82 200.12 16.35 583.47 828.71 | 13764.19
Japon 427.02 2911.33 718.19 6779.36 5.60 81.09 5.97 213.03 365.44 6069.61
China 306.22 | 2087.72 346.27 3268.62 3.81 55.16 4.72 168.28 224.36 3726.49
Jamaica 498.55| 3398.94 821.25 7752.16 4.28 61.93 2.12 75.81 197.86 3286.33
Irlanda 1717.41 | 11 708.83 343.98 3247.00 1.21 17.53 0.25 8.75 35.07 582.47
Bulgaria 3984.76 | 27 166.95 | 6064.77 | 57 248.41 55.60 805.29 0.21 7.48 10.36 172.09
Rep. Pop.
Democ. de 57.10 389.27 0.00 0.00 0.00 0.00 0.01 0.28 0.00 0.00
Corea
Total 11249.73 | 76 697.47 | 17 905.75 | 169 021.38 | 176.71| 2559.50 | 112.12| 4000.97 | 5752.92 | 95551.71

Nota. Informacidn obtenida de Trade Map (2021).
Fuente: Elaboracion propia.

Grafico 3

Volimenes exportados periodo 2016 — 2020 (expresado en kg.)
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Nota. Informacion obtenida de Trade Map (2021).
Fuente: Elaboracion propia.
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228.5 toneladas en promedio se han exportado durante los ultimos afios (sin
considerar el afio 2021). Estos volimenes podrian incrementarse a medida que se cuente con
una produccion de camu camu que permita abastecer el mercado nacional e internacional.
La mayoria de las empresas dedicadas a la comercializacion de estos productos tienen como
objeto social el acopio y la exportacion del producto; es decir, pocas de ellas estan
involucradas directamente con la produccion del camu camu. En la siguiente tabla, se detalla
la cantidad total de camu camu en sus diversas presentaciones que fueron exportadas a los

diferentes paises en el periodo que abarca desde 2016 hasta el primer trimestre del 2021.

Tabla 4

Volimenes exportados en camu camu y derivados por paises 2016 -2021

Pais 2016 2017 2018 2019 2020 2021
Estados Unidos 33341 59 842 61114 68 369 110 587 15 380
Japén 127 304 73318 58 607 60 182 103 020 1961
China 0 3 20 93 26 015 0
Alemania 4643 4467 1380 7676 15 207 372
Australia 4731 3311 6106 2520 13321 1570
Canada 2578 4580 4150 4207 12 064 201
Paises Bajos(Holanda) 14519 2681 5180 9137 11 864 1700
Reino Unido 3420 8845 2176 9277 9600 2900
Guatemala 0 0 0 25 4500 0
México 790 1993 1301 2275 3780 4030
Corea del Sur 15933 8222 16 255 2094 3105 300
Panama 0 0 0 0 3000 2000
Francia 785 6515 3600 1217 2210 730
Republica Checa 805 0 265 127 1573 100
Chile 257 2472 3732 835 1293 209
Turquia 0 0 0 450 1030 500
Portugal 1050 301 278 2089 1000 0
Espafia 360 592 354 35 927 0
Tailandia 0 0 240 160 473 0
Grecia 150 60 1000 200 420 100
Hong Kong 12 133 239 300 385 0
Bélgica 700 1500 0 0 338 0
Uruguay 0 0 0 200 300 0
Filipinas 0 0 0 60 241 300
Singapur 65 187 341 302 218 0
Colombia 0 0 60 0 200 0
Sudafrica 55 20 161 4170 180 0
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Ecuador 130 35 252 62 170 0
Polonia 4957 30 0 0 130 0
Italia 65 027 5 13 0 91 0
Emiratos Arabes Unidos | 510 189 950 110 75 0
Brasil 0 3330 110 350 60 0
Serbia 0 40 0 0 60 60
Suiza 325 7 66 86 53 0
Nueva Zelanda 0 80 140 160 50 60
Dinamarca 0 0 0 219 40 0
Taiwan 0 2 2 62 30 0
Suecia 61 63 16 18 2 0
Croacia 0 0 0 0 0 0
Federacion Rusa 507 20 1500 530 0 300
Maldivas 0 0 0 1 0 0
Ucrania 0 0 0 16 0 0
Costa Rica 0 110 32 0 0 60
Austria 150 430 0 0 0 0
Vietnam 0 0 0 10 0 0
Lituania 0 0 0 0 0 10
Indonesia 100 100 0 0 0 500
Bulgaria 0 500 340 120 0 0
Irlanda (Eire) 0 25 0 0 0 0
Aruba 0 53 0 4 0 0
Eslovaquia 0 0 75 0 0 0
Malasia 0 0 0 10 0 0
Eslovenia 90 30 0 0 0 0
Isla de San Martin 10 0 0 0 0 0
India 0 25 0 0 0 10
Total 283 364 184 119 170 053 177 761 327 615 33353

Nota. Informacién obtenida de Sunat (2021).
Fuente: Elaboracion propia.

A continuacion, en el grafico 4, se puede observar el comportamiento de la

demanda internacional de camu camu y sus derivados en los afios de analisis.
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Gréfico 4

Volimenes exportados en kg.
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Nota. Informacidn obtenida de Sunat (2021).
Fuente: Elaboracion propia.

4.1.5 Marco legal

La regulacién nacional para la exportacién no resulta compleja. Toda vez que
el Estado busca facilitar la actividad de comercio exterior de los empresarios
peruanos, las operaciones de comercio exterior en el Per( se encuentran reguladas
principalmente en la Ley General de Aduanas (Decreto Legislativo N.° 1053) y su
reglamento, norma que regula el ingreso, permanencia, traslado y salida de las
mercancias hacia y desde el territorio peruano. La referida norma se encuentra
vigente desde el 26 de junio del 2008 y tiene dentro de sus principios fundamentales
facilitar el comercio exterior y contribuir al desarrollo nacional velando por el control
aduanero y el interés fiscal.

La mencionada norma sefiala que la exportacion puede ser realizada tanto por
una persona natural como una persona juridica, debiendo estar registrados ante la
autoridad tributaria (RUC). Para la realizacion de los tramites de exportacion, es
necesario que se contraten los servicios de un agente de aduanas quien, mediante un
mandato, y en representacion del exportador, solicitard la numeraciéon de la

declaracion de aduanas y realizara el despacho.
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Para realizar la exportacion Sunat exige que se presenten los siguientes

documentos:

- El comprobante de pago que sustente la operacion comercial.
- El comprobante que sustente el transporte, ya sea conocimiento de embarque o carta
de porte.

- Declaracién de aduana.

Una vez presentada (numerada) la declaracion de exportacion, la mercaderia
deberé estar a disposicion de la Administracidn Tributaria, generalmente en un almacén
temporal para la realizacion de un reconocimiento fisico de la misma, siempre que asi lo

determine el sistema automatico de control con que cuenta la Sunat.

lustracion 11

Flujo de exportacién

Exportador [PH/RI

Agente de
Aduanas (Contrato

Numeracion de la

Declarackin de

de Mandato) Aduanas

Inspecckin Fisica
|coincide con la
declaracian)

Fuente: Elaboracion propia.

Agente de
Aduanas [Contrato
de Mandato)

Por tratarse de un producto destinado para el consumo humano, se hace
necesario que los exportadores gestionen el respectivo registro sanitario del producto
ante la Direccion General de Salud Ambiental. Para ello, se debera presentar,

mediante la Ventanilla Unica de Comercio Exterior (www.vuce.gob.pe), el analisis

fisico-quimico y microbioldgicos del producto terminado, asi como un analisis
bromatolégico. Estos estudios deberan ser elaborados por un laboratorio acreditado

por el Instituto Nacional de Calidad.


http://www.vuce.gob.pe/

4.2
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Al contar con este registro, se dard cumplimiento a lo establecido en el
acuerdo de integracion respecto a las medidas sanitarias y fitosanitarias, la cual
determina que resultara de aplicacién las disposiciones contenidas en el Acuerdo
sobre la Aplicacion de medidas sanitarias y fitosanitarias de la Organizacion Mundial
del Comercio (OMC).

En este mismo sentido, el Acuerdo de Integracion celebrado entre Pert y
México establece las reglas de acceso a los mercados, donde se precisa que se
respetaran las reglas establecidas por la OMC referidas al trato nacional y a la
regulacién de la nacion mas favorecida

En este mismo sentido, ambos paises deberan respetar y aplicar las reglar
respecto a los certificados de origen de los productos comercializados por las partes
celebrantes.

Del mismo modo, la exportacién no genera la obligacion de pago de ningun

tipo de tributo para el exportador.

Situacion econémica y de coyuntura de México

4.2.1 Analisis de las variables macroeconémicas relevantes

Para analizar el entorno del mercado mexicano, haremos uso del analisis PEST.
Esta herramienta nos permitird conocer y analizar las distintas variables que se

encuentran presentes en el mercado de destino seleccionado.

e Variables politicas

Los Estados Unidos Mexicanos, nombre oficial de México, es una republica
representativa, democratica, laicay federal, compuesta por 32 estados libres y soberanos
en todo lo concerniente a su régimen interior y por la Ciudad de México, la cual es su
capital. Estos 32 Estados estan unidos de manera federativa. Se pueden identificar los
tres poderes del Estado, el Ejecutivo, a cargo del presidente de los Estados Unidos
Mexicanos, el cual es elegido cada seis afios, recayendo este cargo en Andrés Manuel
Lopez Obrador hasta el 2024. Por su parte, cada uno de los Estados cuenta con un

gobernador independiente.



42

El Poder Legislativo esta constituido por dos camaras, cuyos miembros son
elegidos cada tres afios y son los encargados de dictar las normas que se aplicaran en
toda la unién mexicana. Por su parte el Poder Judicial esta a cargo de la Suprema Corte
de Justicia.

México se presenta como un pais estable en materia politica y econdmica; sin
embargo, la eleccion de Lopez Obrador evidencid un descontento social por los politicos
y manejos tradicionales. En los Gltimos afios se han implementado modificaciones
legislativas en materias vinculadas con la energia, las finanzas estatales, la materia
tributaria, con el objetivo de procurar una mejor distribucion de la riqueza entre la
poblacion.

En cuanto a las politicas comerciales de México, podemos notar que existe un
marcado impulso al comercio exterior, lo que se ve reflejado con la suscripcién de varios
tratados internacionales y la promocion de los mismos. Ademas, cuenta con una Ley
Federal del Trabajo que, a partir del 2020, incluye al Home office dentro de su regulacién
indicando que el empleador debera facilitar al trabajador todos los implementos
tecnologicos necesarios para realizar su labor, ademas de cubrir los gastos por energia
e internet en su horario de trabajo y respetar la desconexion. Asi mismo, se prohibe de
manera total el Outsourcing o subcontratacion del empleo para que el trabajador sienta
el respaldo del gobierno.

México ha creado programas para impulsar sus productos y servicios al mercado
exterior y respaldar a las empresas nacionales con beneficios como preferencias

arancelarias y otros.
Entre estos programas tenemos:

Immex (Industria Manufacturera, Maquiladora y de Servicios de Exportacion).
Fomenta a que los fabricantes extranjeros importen materias primas y componentes a
México, para que estos sean elaborados, transformados o arreglados.

Altex (Empresas Altamente Exportadoras). Tiene como finalidad agilizar los
tramites administrativos requeridos para la exportacion de productos en favor de la
industria y dar mayor liquidez a este sector de la economia mexicana e incluso regresar

el impuesto al valor agregado sobre ciertos articulos exportados.


https://www.cnsf.gob.mx/CUSFELECTRONICA/CUSF/Viewer?filePath=LFT.pdf
https://www.cnsf.gob.mx/CUSFELECTRONICA/CUSF/Viewer?filePath=LFT.pdf
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Ecex (Registro de Empresas de Comercio Exterior). Este programa se encarga de
apoyar y facilitar administrativamente el acceso al mercado internacional para las
empresas dedicadas a comercializar en el exterior.

Prosec (Programas de Promocion Sectorial). Este programa esta habilitado para
empresas dedicadas a la produccion de mercancias, ya sea para comercio exterior o
interior y otorga el beneficio de acceder al impuesto preferencial ad valoren para todas
las empresas que se encuentren inscritas antes de realizar sus gestiones de importacion
para realizar sus productos.

Drawback. Se trata de un régimen tributario por el cual el importador obtiene la
devolucién de un porcentaje del valor FOB respecto a aquellos tributos pagados por la

importacién de insumos que son incorporados en la produccion de bienes.

e Variables econdmicas

Para realizar el anlisis econdmico de México, se ha procedido a tomar como
referencia una serie de indicadores representativos de los afios 2019 y 2020, los cuales

se observaren la siguiente tabla.

Tabla b

Principales indicadores econémicos de México

Indicadores Econémicos 2019 2020

PBI 1268 870 M.$ 1076 160 M.$
PBI% crecimiento real -0.10% -8.20%
Tasa de Inflacion % 2.80% 3.20%
Desempleo sobre poblacién activa 3.50% 4.40%
Balanza comercial 5362.10 34 013.50
Déficit publico (% PBI) -2.33% -4.56%
Tipo de cambio dolar/peso 19.26 19.89
Salario minimo 159.10 $ 198.70 $

Fuente: Datosmacro (2021).

Al cierre del afio 2020, México ocup0 el puesto 16 de la lista de los 194 paises

a nivel mundial, debido a su PBI. Es la segunda economia en América Latina después
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de Brasil. Debido a la pandemia, muchos de los sectores industriales no se han
reactivado en su totalidad, el gasto publico ha incrementado y la inversion productiva
ha sufrido una fuerte caida lo que ha conllevado que el PBI presente una disminucion
de 8.2%. La tasa de desempleo ha incrementado 0.9% con respecto al afio 2019, el
cual se cerr6 en 3.5%. Existe una tasa de empleo informal muy alta, por lo que este
dato no es preciso o significativo.

La balanza comercial es positiva en 34 013.50 USD, lo que quiere decir que
sus exportaciones son mayores a sus importaciones. En cuanto al tipo de cambio,
México cerro el 2020 con 19.89 pesos mexicanos por délar americano, generando un
incremento con respecto al 2019 de 0.63 pesos, a consecuencia de la pandemia. Entre
las economias con las que mantiene mayor relacion se encuentra Estados Unidos de
Norte América, siendo el pais con mayor inversion en México. Ademas, desde el afio
1994, se mantiene un acuerdo de integracion comercial el cual fue renovado en julio
del 2020.

e Variables sociales

México es un pais que cuenta con 127 millones de habitantes aproximadamente,
congregando la mayor cantidad de poblacion en el Estado de México y la Ciudad de
México (Distrito Federal). Otras ciudades importantes son Jalisco, Veracruz y Puebla.
Es un pais con una fuerte vinculacion con la religion catolica donde el 95% se declara
creyente. Esto representa un hecho importante en cuanto al comportamiento y
costumbres de su poblacion.

A nivel de educacidn, se trata de un pais donde se brindan las posibilidades
necesarias para la educacién tanto basica como superior, teniendo un nivel de
analfabetismo que no supera el 5%. Si bien los datos macroecondémicos son favorables
para el pais, los mexicanos tienen un PBI per cépita de 9000.00 dolares americanos en
promedio durante los Gltimos cinco afios, lo que se refleja en un salario promedio bajo.

En cuanto al consumo, si bien es un pais tradicionalista, no realiza discriminacion
al adquirir productos nacionales de extranjero, son abiertos al consumo de nuevos
productos en el mercado. En los Gltimos tiempos, la poblacion mexicana, entre 25 y 45

afios, estd cambiando sus habitos de consumo, principalmente en el rubro alimentacion
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hacia una cultura de vida sana, buscando productos saludables que no sean
contaminantes con el ambiente.

Finalmente, en este analisis no se puede dejar de mencionar el alto nivel de
inseguridad y delincuencia con el que debe convivir la sociedad mexicana. Estos hechos
incluyen desde los delitos comunes (robos y/o hurtos) hasta los mas complejos generados
principalmente por la existencia de carteles del narcotrafico, lo cual constituye una de
las principales preocupaciones de las autoridades del pais.

e Variables tecnolégicas

La mayoria de mexicanos, como ocurre en gran parte del mundo, no son ajenos a los
avances tecnoldgicos que les permiten seguir formando parte activa de este mundo tan
virtualizado. En la actualidad, se estima que un 70% de la poblacion mexicana, mayor
de seis afos, tiene acceso de manera frecuente al internet, ya sea mediante una
computadora o un Smartphone. Este hecho es relevante toda vez que esta relacionado
con el crecimiento que viene teniendo en el pais el comercio electrénico.

Del mismo modo, el propio gobierno mexicano destina una parte importante de su
presupuesto (4.5% aproximadamente) al rubro de ciencia y tecnologia, lo que busca
propiciar la digitalizacion del Estado, asi como el incentivo al sector privado para la
innovacion. De esta manera, México ha desarrollado su industria tecnoldgica, ocupando
el quinto lugar como exportador y fabricantes de partes automovilisticas, vehiculos
pesados y especializados (sobre todo en el sector agricola y construccién), siendo sus
principales clientes los paises de Estados Unidos y Canada.

Ademas, ha desarrollado e impulsado la manufactura de televisores modernos
superando a Estados Unidos, Alemania y China; asi mismo, ya se estan produciendo

equipos moviles de alta gama ubicandolo en el cuarto lugar después de China.

4.2.2 Sectores econdmicos relevantes

Al cierre del afio 2019, las exportaciones mexicanas finalizaron con la siguiente
estructura:
- Extractivos no petroleros 1,4%.
- Bienes agropecuarios 3,9%.
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- Productos petroleros 5,6%

- Bienes manufacturados 89,1%

Mientras que la estructura de sus importaciones quedo de la siguiente manera:

- Bienes de capital, el 9,2%

- Bienes de consumo, el 13,4%,

- Bienes de uso intermedio, el 77,4%.

El Producto bruto interno mexicano, durante el afio 2019, estuvo conformado
por los siguientes elementos. Las actividades primarias representaron un 3,4%; el
sector secundario, mas del 29,8%; y el sector terciario, el 63%, segun el Instituto

Nacional de Estadistica y Geografia (Inegi) (2021).

Tabla 6

Producto bruto interno México 2020-2021 (expresado en ddlares)

Denominacion

Producto Bruto Interno, a

) 18 138,021.00 15077 974.00 | 16 957 129.00 | 17 502 141.00 | 17 635 563.00
precio de mercado
Actividades Primarias 583 627.00 572 370.00 607 471.00 594 803.00 598 725.00
Actividades Secundarias 5178 308.00 3978 518.00 4874 056.00 5051 865.00 5075 184.00
Actividades Terciarias 11614 959.00 | 9881 506.00 10773 938.00 |11 122 228.00 |11 220 142.00

Fuente: Inegi (2021).

La tabla 6 indica el valor de los bienes y servicios producidos de México en
el periodo del 2020 al primer trimestre del 2021 en sus actividades primarias,
secundarias y terciarias, las cuales estan expresadas en ddlares. Para la OMC, México
es considerado el 11. @ exportador y el 12.2 importador a nivel mundial. Durante el
afio 2020, las exportaciones totales se situaron en 416 999.4 millones de doélares y
las importaciones 382 985.9 millones. El destino principal de sus exportaciones e
importaciones estan dirigidas a Estados Unidos, actualmente, representando el 80%

del total de su actividad comercial internacional
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4.2.3 Nivel de competitividad

El perfil competitivo de México se ha mantenido estable en los ultimos afios.
Eso lo ha llevado a ocupar el puesto nimero 60 en la clasificacion de facilidad para
realizar negocios 2020 (tabla 7), respecto al reporte anual publicado por el Banco
Mundial. No obstante, el pais cuenta con un entorno macroeconémico solido, al igual
que su sistema bancario, el logro de economias de escala, buen transporte e
infraestructura. A pesar de ello, los altos niveles de pobreza, el alto indice de
informalidad, las tasas bajas de participacion femenina, el bajo rendimiento escolar,
la exclusidon financiera, los niveles persistentes de corrupcién y delincuencia, y una

norma de derecho débil.

Clasificacion de facilidad para hacer negocios
Rank Economy DB score
55 Romania 73.3
53 Kenia 73.2
57 Kosavo 73.2
58 Italy 72.9
59 Chile 72.6
60 México 72.4
61 Bulgaria 72.0
62 Saudi Arabia 71.6

Fuente: Banco Mundial (2020)

4.3

Comercio exterior de bienes y servicios

4.3.1 Intercambio comercial de México con el mundo (importaciones)

México es un pais altamente comercial y busca generar relaciones de
intercambio mercantil a nivel mundial a través de la firma de acuerdos y tratados
comerciales. De ese modo, pretende mantener un crecimiento econémico sélido y
sostenible. Las exportaciones e importaciones totales de México cumplen un rol
fundamental en la economia; de tal manera que, para determinar su balanza comercial
y el intercambio comercial de los periodos del 2016 al 2020, expresado en millones
de ddlares, en la tabla 8 se muestra el detalle de lo mencionado.
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Tabla 8
Intercambio comercial México con el mundo (US$ millones)
2016 2017 2018 2019 2020
Exportaciones Totales 409 432.60
Importaciones Totales 387 087.50 420 394.60 464 302.40 455 241.60 382 985.90
Balanza comercial -13133.90 -10 962.00 -13589.70 5362.10 34 013.50
Intercambio comercial 761 041.10 829 827.20 915 015.10 915 845.30 799 985.30

Fuente: Inegi (2021).

En tabla 9 se analizara la informacion de intercambio comercial comprendido entre
los afios 2016 al 2020 a nivel mundial con las partidas arancelarias 11063002 y 11063099
que componen la partida general 110630. Los productos no tradicionales (XNT) del sector
agropecuario le han permitido a México incrementar el nivel de intercambio comercial y
obtener mejores resultados econdmicos. Dentro de esta variedad de productos se encuentra
los elaborados en base a la harina y polvo de camu camu, los cuales no cuentan con una
partida arancelaria especifica. Por ello, se consideraran las partidas arancelarias generales
con nimero 11063002 y 11063099 (harina, sémola y polvo de las hortalizas de la partida

07.13, de sagu o de las raices o tubérculos de la partida 07.14).

Tabla 9
Intercambio comercial México con el mundo con partida arancelaria 11063002 y 11063099 (US$ millones)
2016 2017 2018 2019 2020
Exportaciones 3120.25 5466.96 1680.27 2235.02
Importaciones 1774.78 2442.27 4300.61 6649.19 8476.02
Balanza comercial 297.93 677.98 1166.35 -4968.92 -6241.00
Intercambio comercial 3847.49 5562.52 9767.57 8329.46 10 711.04

Fuente: Inegi (2021), Siavi 5.0. (s.f.).

Se ha procedido a realizar la relacion porcentual que representan las partidas
arancelarias 11063002 y 11063099 con respecto al valor total de las exportaciones,
importaciones, balanza comercial e intercambio comercial de México en los afios 2016 hasta

2020, tal como se muestra en la tabla 10.
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Tabla 10
Porcentaje comercial de las partidas arancelarias 11063002 y 11063099 en el intercambio comercial

2016 2017 2018 2019 2020 ‘

0.76% 1.21% 0.36% 0.54%
Importaciones 0.46% 0.58% 0.93% 1.46% 2.21%
Balanza comercial -2.271% -6.18% -8.58% -92.67% -18.35%
Intercambio comercial 0.51% 0.67% 1.07% 0.91% 1.34%

Fuente: Elaboracion propia

En el conjunto de tablas mostradas, se presenta el detalle del ranking de ubicacién de

Per( entre los paises que importa México en el periodo 2016 al 2020.

Tabla 11
Ranking de paises por valor de importacion que México realiza con las partidas 11063002 y 11063099
periodo 2016 — 2020

Valor (US$)

1 Estados Unidos de América 1126 496.00
2 Chile(Republica de ) 469 410.00
3 Peru (Republica del) 80 866.00
4 Espafia (Reino de) 71 595.00
5 Brasil (Republica Federativa del) 11 987.00
6 Costa Rica (Republica de) 3500.00
7 China (Republica Popular de) 3325.00
8 Filipinas (Republica de) 2975.00
9 Ecuador (Republica de) 1243.00
10 Tailandia (Reino de) 1221.00




2017
Paises Valor (US$)

Estados Unidos de América 1604 178.00
2 Chile(Republica de ) 568 333.00
3 Peru (Republica del) 130 805.00
4 Filipinas (Republica de) 68 351.00
5 Espafia (Reino de) 28 147.00
6 Colombia (Republica de) 10 597.00
7 Brasil (Republica Federativa del) 10 384.00
8 China (Republica Popular de) 7683.00
9 Italia 6043.00
10 India (Republica de la) 2386.00

Puesto ‘

2018

Paises

Valor (US$)

1 Estados Unidos de América 2145 668.00
2 China (Republica Popular de) 578 150.00
3 Chile(Republica de ) 541 885.00
4 Filipinas (Republica de) 324 203.00
5 Espafia (Reino de) 222 625.00
6 Peru (Republica del) 140 997.00
7 Brasil (Republica Federativa del) 115 062.00
8 Colombia (Republica de) 109 901.00
9 Indonesia (Republica de) 85 219.00
10 India (Republica de la) 18 906.00

50
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2019

Puesto Paises Valor (US$)

1 Estados Unidos de América 4699 905.00
2 Chile(Republica de ) 615 020.00
3 China (Republica Popular de) 380 644.00
A Sri Lanka (Republica Democrética 311 969.00
Socialist
5 Indonesia (Republica de) 209 700.00
6 Brasil (Republica Federativa del) 103 281.00
7 Pert (Republica del) 102 032.00
8 Espafa (Reino de) 94 069.00
9 Filipinas (Republica de) 90 161.00
10 Colombia (Republica de) 26 837.00

2020
Paises ‘ Valor (US$)

Estados Unidos de América 7157 242.00
2 Chile(Republica de ) 582 695.00
3 Indonesia (Republica de) 237 984.00
4 Filipinas (Republica de) 197 393.00
5 China (Republica Popular de) 139 734.00
6 Perd (Republica del) 97 081.00
7 Brasil (Republica Federativa del) 90 885.00
8 Sri Lanka (Republica Democratica Socialist 49 887.00
9 Ecuador (Republica de) 36 364.00
10 | Espafa (Reino de) 31720.00

Nota. Datos obtenidos de Inegi (2021); Balanza Comercial de Mercancias de México 2003 — 2020.

Fuente: Elaboracién propia.

4.3.2 Intercambio comercial de Meéxico con Peru (importaciones)

El intercambio comercial entre México y Per( ha ido en aumento en el presente siglo.
Esto se ha visto fortalecido por el acuerdo comercial ya mencionado. Cabe precisar que, en
el 2014, a solo dos afios después de firmar el Acuerdo de Integracién Comercial, se registro
un récord de importaciones y exportaciones que fueron equivalentes a US$2593 millones

como se muestra en el grafico siguiente. Debido a que ambos paises han cultivado una
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relacion comercial sostenida y en ascenso, México fue considerado durante el 2020 el tercer

socio comercial en América Latina y el noveno en el mundo para el Peru.

Gréfico 5

Intercambio comercial 2000 - 2020

INTERCAMBIO COMERCIAL
(Millones USS)

20 18
Acuerdo

Peru-Meéxico

2 09
Febrero 2012
886 ‘
374 l I I
Es== - l n i l | I

2000 2002 2004 2006 2008 2010 2012 2014 2016 2018 2020
________________________ 2016 2017 2018 2019 2020
Exportaciéon 466 418 445 478 455
Comercio 2 090 2 140 2312 2271 1916

Fuente: Sunat (2021).

Los productos exportables no tradicionales (XNT) han tenido un buen desempefio en
las exportaciones, sobre todo en el sector agropecuario, ya que ha presentado un crecimiento
sostenido. Esto ha permitido que la gama de productos importados por México se amplie y
considere invertir en este rubro, pues Per( cuenta con una gran variedad de frutos
denominados superfoods, los cuales brindan un valor agregado por su composicion
nutricional. Dentro de estos productos se encuentra la harina y polvo de camu camu. Segun
el andlisis realizado desde el 2016 hasta el primer trimestre del 2021 (ver tabla 4) se cuenta

con México como uno de los principales destinos ubicandolo en el décimo puesto.

En el gréafico siguiente, se presenta el comportamiento de las exportaciones de camu

camu a México y su incremento en los Gltimos afios.



53

Gréfico 6

Volumen exportado a México en camu camu y derivados (expresado en kg.)

6000 3780 4030

4000 2275
1993 1301

2000 790

2016 2017 2018 2019 2020 2021

Nota. La informacidn solo incluye los meses de enero a marzo.
Fuente: Sunat (2021).

Cabe precisar que no existe informacion acerca de una partida especifica para harina 'y
polvo de camu camu; por ello, se ha realizado un analisis en base a la informacion de
las cuatro principales partidas arancelarias bajo las cuales se exporta camu camu en sus

diferentes presentaciones:

- 0811909200.-Camu camu (Myrciaria dubia)

- 2009895000.-Jugo de camu camu (Myrciaria dubia)

- 1106309000.-HArina, sémola, y polvo de los demas productos del capitulo ocho
excluidos bananas o platanos

- 2008999000.-Demaés frutas o frutos y demas particulas comestibles de plantas,

preparadas o conservadas de otro modo

Considerando el monto total por afio de las cuatro partidas arancelarias mencionadas,
se ha disgregado porcentualmente la informacién de la cantidad de kilogramos
exportado. Esta informacion fue obtenida de la pagina del Sistema Integrado de
Informacion de Comercio Exterior (Siicex). Posteriormente, estos porcentajes han sido
relacionados con la informacion proporcionada por PromPer, referida a la exportacién

de camu camu a México en las cuatro partidas arancelarias mencionadas.

La informacion analizada corresponde al periodo comprendido entre el afio 2016
hasta marzo del 2021. Se ha realizado la elaboracion de la tabla 12 partiendo de la
informacién brindada por Siicex y se ha disgregado por partidas arancelarias para
identificar la proporcién que representa de la cantidad exportada en kilos y, a su vez,

obtener el valor FOB por afio analizado.
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Tabla 12

Datos de lo exportado a México con las cuatro partidas arancelarias en el periodo del 2016 hasta marzo del 2021 (expresado en kg/ USD)

T 2016 2017 2018 2019 2020 2021
arancelarias Peso Neto Valor FOB | Peso Neto | Valor FOB  Peso Neto | Valor FOB Peso Neto | Valor FOB Peso Neto Valor FOB | Peso Neto | Valor FOB
Kg Kg usD Kg usD Kg usSD Kg Kg

1106309000 | 1410.00 S/ 36 541.12 | 5072.03 S/91 383.03 | 3269.76 S/ 69194.79 | 3853.21 S/ 76 040.35 | 6690.36 S/78,047.39 | 4,030.30 | S/32078.06
811909200 |0.00 S/ - 10.00 S/ - 10.00 S/ - | 600.00 S/ 9600.00 |0.00 S/ - 10.00 S/ -
2009895000 | 0.00 S/ - 10.00 S/ - 1 0.00 S/ -10.00 S/ -10.00 S/ - 10.00 S/ -
2008999000 | 100.00 S/ 5200.00 | 135.00 S/ 4646.20 | 62926.60 | S/ 180808.87 |53 125.36 | S/ 253 462.62 | 460.00 S/ 2,270.90 | 0.00 S/ -
Total 1510.00 S/41741.12 | 5207.03 S/96 029.23 | 66 196.36 | S/250003.66 |57 578.57 | S/ 339 102.97 |7150.36 S/80,318.29 |4,030.30 | S/32078.06

Nota. La informacion se obtuvo de Siicex (2021).
Fuente: Elaboracion propia.
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Tabla 13

Cuadro comparativo y porcentual para uniformizar la cantidad aproximada de harina y polvo de Camu camu periodo 2016 a marzo 2021

Partidas MEXICO MEXICO
Arancelarias AMU AMU MU AMU CAMU CAMU
SIICEX SIICEX
CAMU CAMU
1106309000 | 738.00 | 1410.00 | 93.38% | 1941.00 | 5072.03 | 97.41% 64.00 | 3269.76 | 4.94% | 152.00|3853.00 | 6.69% | 3537.00 | 6,690.36 | 93.57% | 4030.00 | 4030.30 | 100.00%
811909200 0.00 0.00 | 0.00% 0.00 0.00 | 0.00% 0.00 0.00 | 0.00% 24.00| 600.00| 1.04% 0.00 0.00 | 0.00% 0.00 0.00 | 0.00%
2009895000 0.00 0.00 | 0.00% 0.00 0.00 | 0.00% 0.00 0.00 | 0.00% 0.00 0.00 | 0.00% 0.00 0.00 | 0.00% 0.00 0.00 | 0.00%
62 53
2008999000 52.00| 100.00 | 6.62% 52.00| 135.00| 2.59% | 1237.00 95.06% | 2099.00 92.27% | 243.00| 460.00| 6.43% 0.00 0.00 | 0.00%
926.60 125.00
57
790.00 | 1510.00 | 100.00% | 1993.00 | 5207.03 | 100.00% | 1301.00 | 66196.36 | 100.00% | 2275.00 579.00 100.00% | 3780.00 | 7150.36 | 100.00% | 4030.00 | 4030.30 | 100.00%

Nota. La informacion se obtuvo de PromPerd (2021); Siicex (2021).
Fuente: Elaboracion propia.
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La tabla 13 considera la informacion proporcionada por PromPeru y Siicex para
determinar mediante una porcentualidad la cantidad en kilos de harina y polvo de camu camu
que aproximadamente se habrian exportado al mercado mexicano desde el 2016 al primer
trimestre del 2021. En base a esta relacion, se procede a inferir el monto en kilos para la

partida 110630900 de harina y polvo de camu camu, mostrados en el gréafico siguiente.

Gréfico 7

Evolucion de la exportacion en kg de Harina y polvo de camu camu a México

4500 4030
4000 3537

3500

3000

2500

2000

1500

1000 738

500 64 152

1941

2016 2017 2018 2019 2020 2021

Nota. Datos obtenidos de PromPert (2021); Siicex (2021).

Fuente: Elaboracion propia.

4.4 Mecanismos de acceso al mercado de México

4.4.1 Barreras arancelarias y no arancelarias

Barreras arancelarias:

Todas las exportaciones que llegan a México ingresan a través de un agente
aduanero. Para ello, deben presentar una declaracién a la aduana mexicana anexa a
la factura comercial, B/L o carta de porte y el certificado que evidencie el origen de

los productos.

El arancel que se aplica a los productos se calcula en ad-valoren sobre el valor
CIF de los mismos. Para los productos que contribuyen con el desarrollo de la

industria local, existen descuentos en los aranceles y hasta excepciones.
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En el caso de la partida 11063099 correspondiente a las harinas, sémolas y
polvos de los demas productos del capitulo 8, la tasa base arancelaria es del 10%,
segun informacion extraida del portal de la Secretaria de Hacienda y Crédito Publico
de México. Sin embargo, debido al Acuerdo de Integracion Comercial firmado el 6
de abril de 2011 entre los paises de Per y México, el cual entré en vigencia el 1 de

febrero de 2012, nos encontramos exentos de arancel.

lustracion 12

Arancel Partida 11063099

11063099 : Los demas.

Seccidn:

Capitulo:

Partida:

SubPartida:

Fraccidn:

IX

11

1106

110630

11063099

Resto del

Territorio

Productos del reino wvegetal

Productos de la molineria: malta;: almiddn w

fécula; inulina; gluten de trigo

Harina, sémola y polvo de las hortalizas de la
partida 07.13, de sagi o de las raices o
tubérculos de la partida 07.14 o de los productos
del Capitulo 08.

- De los productos del Capitulo 08,

Los demas.

Frontera

Franja Region

UmM: Kg Arancel WA Arancel v, Arancel A,
Importacién 1 0% Ex.== Ex.==
Exportacidén Ex. o= o2
RATADOS O = OrMERCEC
E.uA Canads < Eurcpea Israal Uruguay e
Ex Ex Ex. ExcL Ex. ExcL
Islandia rNorusga Sulza Lischtenstein Bolivia Panama
ExcL ExcL ExcL ExCL Art. 3 Ex rota
Lo Panama
Costa Rica El Salvador atamala Homduras MNicaragua
Ex. (= Ex. Ex. Ex.
Colambia Chile Pe
e Ex. [=E

Fuente: Gobierno de México (2021).
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Barreras no arancelarias

El mercado mexicano es exigente con ciertos productos. Exige licencia de
importacién. principalmente para sectores textiles y agricolas. La Secretaria de
Economia Mexicana es la encargada de emitir este documento. Ademas, se necesita
un certificado de origen el cual es emitido por la Camara de Comercio de Lima con un

costo de S/ 42.48 incluido 1.G.V y una duracién de dos afos.

Ademas, tiene sus propios controles de aduanas (sobre todo para el caso de la primera
importacion de un producto) y reglas para el etiquetado y envasado de los productos

agroindustriales importados.

Competencia: Nuestro pais es el mayor exportador de harina y polvo de camu camu,
por lo que se encuentra en una mejor posicion que el resto de los paises exportadores,
pues no cuenta con una competencia significativa al ser el primer productor a nivel
mundial. No obstante, la venta de los suplementos alimenticios se encuentra regulada
por la Secretaria de Salud, aunque en el mercado mexicano existen ciertos productos

que no cuentan con caracteristicas comprobadas de propiedad curativa o preventiva.

Entre los productos multivitaminicos y vitaminicos de fuente confiable se encuentran:
Pharmaton, Centrum, Redoxon, Supradin y Sundown Natural, los cuales seran la

competencia directa de la harina y polvo de camu camu.

Medidas adoptadas producto de la pandemia: Debido a la propagacion del coronavirus,
todos los miembros de la Asociacion Latinoamericana de Integracion (ALADI) han
adoptado sus propias medidas de bioseguridad para salvaguardar el riesgo
epidemioldgico de sus habitantes. Al respecto, durante la pandemia, México publicd
una serie de dispositivos legales con los cuales buscaba reducir los posibles contagios
de la enfermedad del Covid-19 y, al mismo tiempo, regulé la forma en la cual se debia

realizar la actividad de comercio internacional de manera segura.



lustracion 13

Medidas de seguridad y salud

Medidas promulgadas por los Estados Unidos Mexicanos

Pais

Méxco

Normativa
Decreto do
27032020

Resolucion
de
15052020

J

Descripcion

Decreto por el que se deciaran acciones extraordnanas en las
regones afectadas de todo ef territorio nacional en matena de
salubridad general para combatir la enfermedad grave de
alencitn poorntaria generada por ef virus SARS-CoV2 (COVID-
19)

Establoce que s empresas de clertas industrias exponadoras
Goberdn presentar protocoios de seguridad sanitana acordes con
wanmm generales que dispongan las secrotarias de

Fuente: Gobierno de México (2020).

4.4.2 Otros impuestos aplicados al comercio
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Al producto analizado no le corresponde el pago de ningun tipo de impuesto

adicional, debido a que las exportaciones no se encuentran afectas al pago de 1.G.V.

4.5

Marketing estratégico

45.1 Demanda potencial del mercado

La demanda de camu camu en el mercado mexicano ha sido muy variante en

logro alcanzar los 3,336 kg.

el periodo analizado; sin embargo, en el 2020 se aprecio un incremento considerable

en la cantidad exportada tanto para harina que fue de 200 kg. como del polvo que
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Tabla 14

Evolucion de la demanda de México periodo 2016 — 2020 (expresado en kg.)

Demanda total por presentacion por pais ‘

2016 2017 2018 2019 2020 ‘
Harina | Polvo Harina | Polvo Harina Polvo Harina | Polvo Harina ‘ Polvo

Pera 94.36 | 643.32| 185.96|1.755.37 4.15 60.11 4.15| 148.09| 200.85| 3335.97
Ecuador 0.00 0.00 0.01 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00| 395.08| 666.02
Bolivia 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
Brasil 180.43 | 304.16 2451 41.32 32.67 55.07| 203.04| 34227 | 214.01| 360.78
Colombia 3.15 531 18.59 31.34| 146.07| 246.23 6.36 10.73 1.01 1.70
Demanda

Total 27794 | 952.80| 229.07(1828.03| 182.89| 361.41| 213.55| 501.09| 810.95| 4364.46

Nota. Datos obtenidos de PromPer( (2021); Siicex (2021); Siavi (2021)
Fuente: Elaboracion propia.

En la tabla se esta considerando la demanda de México de los paises productores de camu
camu. En base a los derivados de harina y polvo de camu camu se puede evidenciar que
México ha ido incrementando su demanda de Peru de los derivados mencionados al analisis

de los periodos del 2016 al 2020. De la misma manera, se muestra en el grafico 8.
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Gréfico 8

Evolucion de la demanda periodo 2016 — 2020 (expresada en kg.)
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Nota. Datos obtenidos de PromPerd (2021); Siicex (2021); Siavi (2021)

Fuente: Elaboracion propia.

Tabla 15

Demanda por presentacion periodo 2016 — 2020 (expresada en kg.)

Demanda total por presentacion

Producto 2016 2017 2018
Harina 277.94 229.06 182.89 213.55 810.95
Polvo 952.80 1828.03 361.41 501.09 4364.46
Demanda Total 1230.74 2057.08 544.30 714.64 517541

Nota. Datos obtenidos de PromPerd (2021); Siicex (2021); Siavi (2021)

Fuente: Elaboracion propia.

A partir de la informacion presentada en la tabla 15, se calcul6 la variacion de la
demanda en este periodo tomando como afio base el 2016, lo que demostré un incremento
del 191.20% al 2020 para la harina y una tasa promedio del 29.20% de incremento anual,
mientras que el polvo de camu camu tuvo un crecimiento del 358.07% Yy una tasa promedio
de 85.11% anual.

Para calcular la demanda total del afio 2021, se proyect6 un crecimiento de 200% de

lo exportado en el afio 2020 debido a la toma de conciencia por parte de los consumidores,
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respecto a la necesidad de mejorar su alimentacién y el cuidado de su salud. A partir del
calculo del afio 2021, se ha utilizado la tasa de variacion de 7.30% de crecimiento anual para
la harina y el 21.28% para el polvo, proyeccidn que se ve reflejada en la tabla siguiente.

Tabla 16

Demanda proyectada en kg para periodo 2021 — 2025

Demanda total por presentacion

Producto 2022 2023
Harina 2432.86 2610.48 2801.06 3005.56 3224.99
Polvo 13 093.38 15 879.39 19 258.23 23 356.01 28 325.72
Demanda Total 15526.23 18 489.87 22 059.29 26 361.57 31550.71

Nota. Datos obtenidos de PromPerd (2021); Siicex (2021); Siavi (2021)

Fuente: Elaboracion propia.

Con la implementacién de la nueva cepa del camu camu INIA 395 Vitahuayo se
obtendra una produccidn suficiente para abastecer la demanda internacional, incluyendo el
incremento proyectado para México. En los graficos siguientes, se presenta la evolucion que
tendran las exportaciones de harina y polvo de camu camu respectivamente para los cinco

afios proyectados.

Gréfico 9

Demanda proyectada para harina de camu camu
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Fuente: Elaboracion propia
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Gréfico 10

Demanda proyectada para polvo de camu camu

2021 2022 2023 2024 2025

Fuente: Elaboracion propia

Gréfico 11

Demanda proyectada total de camu camu exportado (expresado en kg.)

Demanda general proyectada por presentacion
2021-2025
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Fuente: Elaboracién propia

Con la informacion de la tabla 14, se realiza el analisis porcentual entre la cantidad
de harina'y polvo de camu camu de Per( y de otros paises productores con respecto al monto
total de la demanda por presentacion de camu camu para el periodo en analisis y determinar

la participacion de mercado por cada pais, tal como se muestra en la tabla 17.
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Tabla 17

Participacién de mercado por paises periodo 2016 — 2020 (expresado en kg.)

2020 Tasa
Particip. Particip. Particip. Particip. | Particip. promedio
Oferta de Oferta de Oferta de Oferta de Oferta de de

mercado mercado mercado mercado mercado particip.
Perd 59.94% | 1941.33 | 94.37% 11.81% 21.30% | 3,536.82 | 68.34% 51.15%
Ecuador 0.00 0.00% 0.01 0.00% 0.00 0.00% 0.00 0.00% | 1061.10 | 20.50% 4.10%
Bolivia 0.00 0.00% 0.00 0.00% 0.00 0.00% 0.00 0.00% 0.00 0.00% 0.00%
Brasil 48459 | 39.37% 65.83 3.20% | 87.74| 16.12% | 545.31 | 76.31% | 574.79| 11.11% 29.22%
Colombia 8.46 0.69% | 49.93 2.43% | 392.30 | 72.07% | 17.09 2.39% 271 0.05% | 15.53%
Demanda
Total 1230.73 | 100.00% | 2057.10 | 100.00% | 544.30 | 100.00% | 714.64 | 100.00% | 5175.42 | 100.00% | 100.00%

Nota. Datos obtenidos de PromPert (2021); Siicex (2021); Siavi (2021)

Fuente: Elaboracién propia.

La participacion de mercado promedio de Per( considerando los periodos del 2016
al 2020 es del 51%, hemos estimado que nuestro crecimiento para el 2021 seria del 15%,
quedando al final una tasa de participacién del 58,65%., la cual deberd mantener un

crecimiento constante durante los proximos 5 afios.

La tabla 18 deriva de los datos presentados en las tablas 16 y 17 que nos han
permitido proyectar cual seria la demanda de México en el periodo 2021 - 2025 respecto del

camu camu producido en nuestro pais en sus 02 presentaciones.

Tabla 18

Demanda proyectada México importacion Per( periodo 2021 — 2025 (expresado en kg.)

2022 2023
Harina 3187 3796 4528 5411 6477
Polvo 5919 7049 8410 10 050 12 028
Demanda total harina y polvo 9106 10 845 12 938 15 461 18 505

Fuente: Elaboracion propia.
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45.2 Tendencias del consumidor

En la actualidad, México constituye el segundo mercado de consumo mas grande
dentro de América Latina. Este hecho se encuentra vinculado a la gran poblacion con que
cuenta. La mayoria de su poblacién, aproximadamente el 50%, se encuentra en el rango de
25 a 69 afios, lo que permite determinar la existencia de un mercado con muchas
posibilidades para los productos saludables y/o suplementos alimenticios, sobre todo en
aquellos sectores de poder adquisitivo medio/alto. Esta situacién se ha visto incrementada a

razén de la pandemia provocada por el Covid-19.

Los consumidores de este pais, como en gran parte del mundo, estan dando prioridad
a las empresas y los productos que colaboren con la sostenibilidad ambiental y la lucha
contra la desigualdad social. Antes de la pandemia, las tendencias de los consumidores
mexicanos se mostraban corrientes hacia el menor uso de pléstico, asi como a la

sostenibilidad durante la etapa productiva de los bienes.

Del mismo modo, se encuentra creciendo la interaccion digital. La forma de adquirir
bienes y servicios de manera presencial esta siendo variada por una interrelacion mas virtual
(comercio electrdénico), mediante el uso de teléfonos o computadoras con acceso a internet.
Esta caracteristica se observa en el rango etario de 25 a 50 afios, por lo que en los proximos
afios sera una tendencia que se mantendra y obligard a muchas empresas a modificar sus

canales tradicionales para satisfacer esta parte de la demanda.

La necesidad de inmediatez en la que vive el mundo, asi como las medidas de
seguridad y cuidado que ha traido la nueva normalidad generada por la pandemia del Covid-
19, ha generado que el consumidor mexicano requiera la posibilidad de adquirir bienes y/o
servicios durante las 24 horas y que estos le sean entregados mediante servicios de delivery

0 correo de manera expeditiva y puntual.

Finalmente, existen dos caracteristicas adicionales que resaltan dentro del
consumidor mexicano, la primera de ellas esta relacionada a las formas en que obtiene
informacidn sobre los productos. Si bien los medios tradicionales (television, radio y medios
escritos) sigue siendo efectiva, y paulatinamente viene siendo reemplazada por la promocion

en internet esencialmente mediante las redes sociales. La segunda es que, en la actualidad,
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este consumidor realiza compras inteligentes; es decir, no se basa en impulsos. El analisis

del precio, la informacidn, las caracteristicas del producto o servicio, la atencién post venta,

entre otros, son factores considerados antes de realizar algun tipo de adquisicion.

llustracion 14

Caracteristicas del consumidor mexicano

DEOAS

DE 15 A

Jalisco

DE 5 A 14 ANOS 18.9% HABITOS DEL CONSUMIDOR

DE 25 A 69 AflOS 49.8%
DE 70 ANOS A MAS  4.3%

) - Preferencia por compras virtuales y
a entregas en el domicilio.
Principales Ciudades y Poblacién - Acceso a la publicidad mayormente
Estado de México 26°000.000 por redes sociales.

(Ciudad de México) - Comprador inteligente.

Veracruz 8°000.000
Puebla

Rango de Edades

Aflos 9.1%

24 Afios 17.9% MEXICANO
- Interés por productos saludables y
suplementos alimenticios.

- Muestran preocupacién por la
sostenibilidad ambiental y la lucha

CONSUMIDOR MEXICANO centra la desigualdad social.

- Crecimiento de la interaccién digital.

8’350.000

6°600.000

Nota. Datos obtenidos de Santander Trade (2021); PromPer( (2021)

Fuente: Elaboracion propia.

4.5.3 Analisis de los competidores

Como se ha indicado previamente, el camu camu es un producto
esencialmente oriundo del Perd, motivo por el cual no cuenta con una competencia
significativa en cuanto al mismo producto elaborado en otros paises, ya sea en
presentacion de polvo o de harina. Realizando un anélisis en base a la partida general
110630, ya que no se cuenta con una partida especifica para la exportacion de la
harina y polvo de camu camu, resulta imposible determinar el valor FOB que los
demas paises exportadores de camu camu establecen para la exportacion de estos
productos; sin embargo, de los paises que producen camu camu, como se puede
observar en la tabla 17, el camu camu peruano, tanto por cantidad como por calidad,
supera ampliamente a los productores o comerciantes de los paises vecinos en
cualquiera de sus presentaciones, lo que ha permitido determinar un incremento en
la demanda respecto del camu camu producido en el Perd dentro del mercado
mexicano.

Respecto al analisis de la competencia y debido al uso que se le da a este

producto como complemento alimenticio, también se debe hacer mencion a que
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dentro del mercado mexicano se encuentran una serie de productos que pueden
constituir una gran competencia directa frente a los beneficios que otorga el camu
camu. Estos pueden ser clasificados en tres grandes categorias: los productos
medicados, los productos naturales y los llamados productos “milagrosos”.

Dentro de la primera categoria, se encuentran los farmacos que necesitan de
una prescripcion cuando un médico determina la necesidad de que sean suministrados
a un paciente, ya sea por una enfermedad o por una deficiencia de nutrientes.

En el segundo grupo, dentro del cual se encuentra la harina y polvo de camu
camu, existe una gran cantidad de productos de venta libre al pablico que sirven de
complemento a una adecuada dieta. Segun la Asociacion Nacional de la Industria de
Suplementos Alimenticios (Anaisa) de México, se estima que las ventas de los
suplementos alimenticios superan anualmente los 200 millones de dolares.

En la tercera categoria se encuentran los llamados productos “milagros”. Son
aquellos que se ofrecen como curas frente a enfermedades, pero no cuentan con
estudios cientificos que lo respalden, como ocurre con las otras dos categorias
mencionadas. Pese a esta falta de confiabilidad, también constituye una competencia
directa a los suplementos alimenticios formales. La harina y polvo de camu camu,
debido a las caracteristicas propias que presenta (alto porcentaje de vitamina C,
serina, valina, leucina, calcio, sodio, zinc, potasio, magnesio, hierro y cobre) puede
competir desde este rubro del mercado y posicionarse adecuadamente para
incrementar sus ventas, toda vez que en un solo producto se rednen la mayoria de

elementos necesarios que debe de tener una dieta balanceada.

4.5.4 Segmentacidn y posicionamiento:
a. Analisis de la segmentacion

Para realizar la segmentacion del mercado, debemos precisar que la
colocacion de los productos derivados de camu camu en el mercado mexicano
se realizaria bajo la modalidad “B2B” (business to business), ya que seria el
distribuidor mexicano el que llevaria la harina y polvo de camu camu a los
puntos de ventas para ser adquiridos por el consumidor final. Si bien el objeto

de esta investigacion no es la venta directa a un consumidor final, si se hace
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necesario identificar las principales caracteristicas que se desarrolle toda vez
que resultara indispensable conocer los requerimientos e intereses de las

personas a las que los distribuidores haran llegar el producto.

Actualmente, el camu camu es el fruto con mayor cantidad de
vitamina C y cuenta con otras importantes propiedades nutricionales. Por ese
motivo, esta alcanzando mayor reconocimiento internacional y se incrementa
debido al respaldo que brinda la campafa de superfoods implementada por el
gobierno peruano, respecto al camu camu y otros alimentos originarios
peruanos. Este producto puede ser consumido de diferentes formas como
suplemento vitaminico en batidos y jugos o ser utilizado en el area

gastronémica.

De esta manera, nuestro target esta dirigido a personas que busquen
gozar de buena salud, alimentacion saludable, mejorar su sistema

inmunolégico y prevenir enfermedades.

e Anélisis demograéfico. El producto debe ser dirigido a consumidores de sexo
masculino y femenino con edades que oscilen entre los 20 y los 60 afios y que
opten por el consumo de productos con propiedades nutritivas que
contribuyan con la conservacion de la salud, ofrezca mejoras en el sistema
inmunoldgico y prevengan el cancer.

e Anélisis psicografico: Se describiran los estilos de vida y las personalidades

de los consumidores:

Estilos de vida del consumidor. - Personas del sector economico A, B, C, D+
(nivel bajo tipico), segun la pagina web rankia.mx para el cierre del 2019, los
cuales representan un total de 59.50% de la poblacidn. Es en estos sectores donde
los consumidores tienden a consumir productos que contribuyan con el cuidado

de la salud, ademas de mantener una alimentacion saludable.
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Personalidad del consumidor. - Consumidores que buscan satisfacer
necesidades alimenticias propias y a la vez buscan productos saludables ya que
hoy en dia es tendencia a nivel global.

e Analisis conductual. A continuacion, vamos a describir las variables:

1. Uso del Producto. - Los consumidores adquieren y deciden utilizar el
producto debido a su alto valor nutricional.

2. Zonas de Compra. El producto debera poder ser adquirido en:
- Tiendas o puntos de compra especializados. En estos lugares se
puede encontrar productos organicos que estén certificados, los
mismos que se brindan con total seguridad y garantia.
- Hipermercados y supermercados. Estos puntos de venta se
caracterizan por el precio reducido.
- E-commerce. Es tendencia vender productos directamente al
consumidor utilizando los diferentes canales de venta digital como lo

son las plataformas propias o las redes sociales.
b. Posicionamiento

El posicionamiento de un producto dentro de la mente del consumidor
resulta de gran importancia para el éxito del mismo. En este caso,
considerando las caracteristicas identificadas en el consumidor mexicano
resultara importante que, durante la promocion del producto, se resaltan los

siguientes atributos del camu camu:

e Producto natural, sin preservantes ni quimicos.

e Alto nivel nutricional que sirve de complemento para tener una dieta
completa.

e Alto valor vitaminico, al ser el fruto con mayor contenido de vitamina C.

e Alto porcentaje de vitaminas y minerales necesarios para el organismo.

A continuacion, se propone un slogan que contiene los atributos del camu

camu
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c. Ventajas competitivas del camu camu

El camu camu, en sus diversas presentaciones, es un producto que
presenta varias ventajas competitivas respecto a otros productos que se
encuentran en el mercado y buscan satisfacer las mismas demandas de los

potenciales consumidores. Entre estas ventajas, se pueden mencionar:

e Calidad del producto (harina y polvo)
e Practicidad para su consumo

e Precio

455 Formas de entrada al mercado

En un primer momento, como parte de esta investigacion, se ha determinado
que la forma de entrada mas adecuada al mercado mexicano consistiria en una
exportacion indirecta. Los motivos de esta decision se fundamentan principalmente
en que el riesgo, pues, al igual que los costos a incurrir, estos se reducen para el
exportador. Esta modalidad de ingresos constituye la opcion més propicia para
analizar la recepcion de los productos derivados del camu camu en el mercado
mexicano de manera flexible, ya que no se hace necesario contar con una estructura

de distribucion propia en el pais.

Para utilizar esta forma de entrada sera necesario contratar los servicios de un
agente comercial que conozca el mercado de comercializacion de los productos
naturales, tanto para la industria gastronomica como para los suplementos
alimenticios. Si bien esta decision podria ser riesgosa, ya que en un inicio no se
mantiene una relacién directa con el consumidor final, consideramos que la calidad
y caracteristicas del producto lograra el interés de las empresas de continuar

adquiriendo el camu camu.
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a. Agente comercial

Profesional que promueve, negocia y/o concretas operaciones

comerciales. Asimismo, cumple las funciones de intermediario entre una o

varias empresas extranjeras que desean ingresar al pais en una determinada

zona geografica destino y los posibles compradores con el fin de obtener una

retribucion econémica.

El proceso de eleccion del agente comercial es una tarea importante

debido a que este debe tener una serie de caracteristicas particulares que

resulten compatibles con el negocio a realizar.

A\

V V. V V V VY

Caracteristicas del agente comercial:

Persona con conocimientos del producto capaz de concretar negocios a
corto y largo plazo.

Habilidad de comunicacion escrita y oral, asi como para relacionarse.
Conocimientos en marketing, ventas y finanzas.

Se orienta al logro de objetivos.

Conoce a su publico objetivo.

Cuenta con una amplia red de contactos.

Perciben un porcentaje de la venta total.

Obligaciones del agente comercial:

Actuar de buena fe; velar por los intereses de la empresa a la que
representa.

Encargarse de la promocién del producto.

Realizar la actividad bajo las instrucciones sefialadas del empresario,

aunque manteniendo independencia en el desarrollo.
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Estos agentes comerciales pueden ser contactados de forma directa;
sin embargo, para una mayor seguridad seria recomendable contactar con
ellos mediante alguno de los siguientes canales:

— Camara de Comercio Peruano Mexicana (https://ccpm.orqg.pe/)

— Céamara de Comercio de los distintos estados mexicanos

— Ferias internacionales

— Asociacion Nacional de la Industria de Suplementos Alimenticios -
Anaisa, A.C. (http://www.anaisa.mx)

— Péginas web y/o redes sociales

— Revistas especializadas

Una vez seleccionado el posible agente comercial, es importante que
se llegue a un acuerdo con el mismo respecto a la comisién que percibira por
la colocacién de los productos en el mercado. Si bien no existe un monto
exacto, estos varian entre un 3% y un 6% del total del monto de la operacion

comercial, el cual debera ser asumido por el exportador.

Una vez que se haya logrado posicionar correctamente el producto y
se hayan alcanzado las proyecciones de la demanda potencial, se deberé
evaluar el inicio de la exportacion directa. De esta manera, una vez el
producto esté correctamente posicionado, se tendra un mayor control respecto
a la negociacion con las empresas consumidoras, asi como el control de las

politicas y estrategias comerciales.

Del mismo modo, resulta necesario que las empresas exportadoras
peruanas se encuentren afiliados a PromPert (Comision de Promocion del
Perl para la Exportacion y el Turismo). Este organismo técnico especializado
tiene como misidn posicionar al Per( en el mundo a través de la promocion
de su imagen, los destinos turisticos y los productos de exportacion con valor

agregado, contribuyendo al desarrollo sostenible y descentralizado del pais.


https://ccpm.org.pe/
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4.5.6 Andlisis de la cadena productiva

La produccion del polvo y/o harina de camu camu se inicia con la cosecha
del fruto, el cual generalmente se encuentra en las aguas de los rios al desprenderse
de las plantaciones. Este debe ser trasladado prontamente al centro de acopio, debido
a que su proceso de oxidacion es rapido. En el centro de acopio se procedera a la
seleccion de los frutos aptos para su transformacion y se descartara aquel fruto que
presente magulladuras u hongos.

En la actualidad, resulta muy dificil la exportacion del fruto en estado natural
debido a sus caracteristicas, por lo que debe realizarse un proceso industrial para su
aprovechamiento. Una vez recibido el fruto en el centro de acopio, se procedera al
despulpado, una operacidn consistente en la molienda de la fruta y su posterior
tamizado. Posteriormente, se procede a la deshidratacion del producto, el cual se

puede realizar mediante el proceso de liofilizado o atomizado.
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llustracion 15

Cadena productiva

TRANFORMACION Y TRANSPORTE

Fuente: Elaboracion propia.



llustracion 16

Clasificacion de las diversas presentaciones industriales del camu camu

Pulpasy

extractos

Deshidratados

N

Fuente: Elaboracién propia

e Harina Premium

s Néctar
* Pulpa congelada
* Pulpa concentrada

» Extracto de camu camu )

* Harina Primum
* Harina integral
* Polvo atomizado
» Polvo Liofilizado

* Mermelada
® Licor
*Vinagre

* Cosmetico
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La harina premium de camu camu es un producto que se obtiene luego

de la molienda del fruto. En este caso, se utiliza la pulpa del fruto para la

obtencion del producto final. EI proceso para obtener la harina premium

inicia con el lavado y despulpado del fruto y, luego, de su secado y oreado se

procede a la molienda mediante la utilizacién de un molino de tornillo. El

producto resultante deberd ser homogenizado mediante un proceso de

tamizado previo a su empaque en bolsas herméticas, selladas al vacio, y de

papel para su almacenamiento.
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Flujograma harina premium

Recolecdon
Cosechadel fruto.

Selecciony clasificacion

De acuerdo a2l estado de
madurez.

Pesado

De |a produccion
clasificada.

Lavado y desinfeccion
Con agua potabley
solucion de hipoclorito
de sodio.

Molienda

Se colocaen unmolino
de tornillo.

Secado

Se colocael fruto en
bandejadeS0° a 60°C.

Oreado
Para eliminarexcesode
agua se dejasecar pord
horas.

Despulpado
Eliminacdon decasacay
semilla, queda el 505 de

lo clasificado.

Tamizado

Pasa porun filtropara
uniformizarias
particulas.

Envasado

Se envasaen bolsa
ziplocy bolsade papel.

Almacenamiento

Se almacenaa
temperatura ambiente
28°C
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Fuente: Elaboracion propia.

e Harinaintegral

La harina integral presenta un proceso similar al de la premium; sin
embargo, en su produccion se utiliza tanto la cadscara como las semillas y la
pulpa, por lo que no se realiza la etapa del despulpado. Ademas, el proceso

para obtener la harina integral es similar a lo detallado.



llustracion 18

Flujograma harina integral

Recoleccion
Cosechadelfruto

Seleccion y
clasificacion

De acuerdoal estado
de madurez.

Pesado

De la produccion
clasificada.

Lavado y desinfeccion

Con agua potabley
solucion de hipoclorito
de sodio.

Fuente: Elaboracion propia

Tamizado

Pasaporunfiltro para
uniformizar las
particulas.

Molienda

Secolo@enun molino
de tornilio.

Secado

Se colo@elfrutoen
bandejade50®a 60° C.

Oreado

Para eliminar exceso
de aguasedejasecar
por4 horas.

e Polvo atomizado

Envasado

Se envasaenboisa
ziplocybolsade papel

Almacenamiento

Sealmacenaa
temperaturaambiente
28°C
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La presentacion del camu camu como polvo atomizado se logra al

agregar un aglutinante luego del despulpado y tamizado. La finalidad es

obtener un producto homogéneo e impermeable para la facil manipulacion.

Finalmente, se debe proceder al secado por aspersién previo a su envasado

en bolsas herméticas al vacio.
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Flujograma del polvo atomizado

Recoleccon

Cosechadel fruto.

Selecciony clasificacion

De acuerdo al estado de
madurez

Pesado

De |3 produccion
clasificada.

Lavado y desinfeccion

Con agua potabley
solucion de hipoclorito de
sodio.

Fuente: Elaboracién propia.
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» . B Atomizado
Dilucion y Homgenizado -
Secado poraspersion.

Se agrega el coadyuvantea - —h
la pulpa Estabilizacion,

atomizacion.

Envasado

En bolsasde polietileno
selladashemeticamente
al vacio.

Almacenaje

Se zlmacena en camarade
refrigeracion.

Refinado

Se pasa por mallasde 0.8
mm, para obtener pulpa
homogena.

Almacenamiento

En lugar frescoy seco.

Despulpado

Eliminacion decasacay
semillg, queda el 50% delo
clasificado.

e Polvo liofilizado

Esta presentacién del camu camu se caracteriza y se distingue del

polvo atomizado debido a que, luego del despulpado y tamizado, se refrigera

previo a su secado por congelacién al vacio. Finalmente, se procedera a su

empacado en bolsas de aluminio.
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Aqui resulta importante sefialar que, segun la investigacion realizada,
esta es la presentacion que mejor mantiene las cualidades del producto; sin

embargo, es la menos utilizada en el pais debido a los altos costos que

implica.
lustracion 20

Flujograma del polvo liofilizado

Recoleccon

Cosechadel fruto.

Selecciony clasificacion

De acuerdo al estado de
madurez,

Pesado

De Ia produccion
clasificada.

Lavado y desinfeccion

Con agua potabley solucion
de hipoclorito de sodio.

Fuente: Elaboracion propia.

Liofilizado

Secado porcongelacion al
vacio. [-40°C).

Almacenamiento dela
pulpa
Contenido sevierts en
bolsa yserefrigeraz -20°C

Tamizado

Se filtran losresiduos que
quedandelapulpa

Despulpado

Eliminacion decasacay
semillz, quedael 50% delo
clasificado.

Envasado

En bolsastrilaminadas de
aluminio.

Almacenamiento

Se almacena a temperatura
de 20°C
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Marketing operativo

46.1 Producto

El fruto de camu camu presenta una forma esférica, un color rojo oscuro o
verde que al madurar puede conseguir un color negro purpura, su diametro es de 3
cm. Aproximadamente, y llega a un peso de 20 gramos, parecido a la cereza. Es una
fuente rica en nutrientes, concentra diversas propiedades favorables para la salud
como una alta cantidad de vitamina C (acido ascérbico). Contiene, ademas, hierro,
calcio, serina, leucina, valina, fenilalanina, niacina o Vit. B5 Niacina (menos riesgo
de acumular colesterol en arterias), fosforo, proteinas, y tiamina o Vit. B1, riboflavina
o Vit B2. Asimismo, se constituye un antioxidante eficaz y su consumo permite gozar
de una buena salud. Ayuda a regular la circulacion sanguinea, ademas de otros
beneficios que contribuyen con el aumento de las defensas:

e Incrementa la defensa del organismo y contribuye a la prevencion de
canceres, enfermedades al corazén y el estrés.

e Fortalece el sistema inmunologico y favorece en la absorcion de
nutrientes (incluyendo el hierro) del sistema digestivo.

e Facilita la formacion del colageno, fortalecimiento de los dientes, encias,
huesos, musculos, ligamentos, tendones, vasos sanguineos, tejidos
conjuntivos, y piel.

e Previene la anemia.

e Previene infecciones, funciona como agente inmunoestimulante y

antibacteriano.
a. Productos derivados del camu:

- La harina de camu: También conocida como “harina pulverizada de camu”,
es un producto natural, en el proceso simple. Primero se requiere secar el
fruto entero y luego pasa por un proceso de molienda. Existen dos tipos, la
harina premium en la que solo se emplea la pulpa, mientras que la harina

integral se utiliza la pulpa, semilla y cascara.
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- Polvo atomizado: Se obtiene de la pulpa de camu camu y una de las ventajas
es el menor tiempo de secado que permite el secado de materiales altamente
sensible al calor. Operacion de secado facil, continuo y se adapta al control
automatico completo.

- Polvo liofilizado: Obtenido también de la pulpa de camu camu, el proceso
de liofilizacion conserva mejor las propiedades del fruto. Sin embargo, se
requiere de altos costos de inversion en equipos para su procesamiento por lo
que es menos utilizado en el pais. La liofilizacion, en comparacion con la
atomizacion, presenta un mayor rendimiento en la obtencion del
deshidratado, debido al proceso de secado y la temperatura empleada no
permite retirar toda el agua, lo que influye directamente en el incremento del

contenido final de sélidos.

llustracion 21

Materiales de proteccion en la industria alimentaria

dextrano, almidon modificadao,
ciclodextrinas.

Claze Materiales Proceso
Almid-inJ maltodextrinas, chitosan, . .
- . o Secado por atomizacion, aspersion
: solidos de jarabe de maiz, T .
Carbohidratos por enfrizmiento, extrusion

oacervacion, incluzién malecular.

Carboximetilceluloss,
metilcelulosa, etilcelulosa, celuloss

Coacervacion, secado por

péptidos.

Celulosa scetato-ftalato, celulosa acetsto- aspersion, y peliculas comestibles.
buttilato-falato.
Goma arabigz, agar, alginato de Secado por aspersion, método de
Sl sodio, carrsgenina.. la jeringa.
. Cerz, parafina, cera de abejas, Emulsion, liposomas, formacion de
Lipidas diacilgliceroles, aceites, graszas. pelicula.
: Gluten, caseinz, gelating, albumina, . .
Proteina Emulsion, secado por aspersion

Nota. Informacidn obtenida de Desai y Park. (2005).

Elaboracion propia.
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b. Etiquetado, empaque y envasado:
Etiquetado:

Las Normas Oficiales Mexicanas (NOM) brindan informacion sobre
el etiquetado general de los productos, el cual es de obligatorio cumplimiento
y son expedidas por dependencias gubernamentales. Para el caso de la
exportacion de harina y polvo de camu camu, se debe seguir la norma NOM-
051-SCFI/SSA1-2010. Especificaciones generales de etiquetado para
alimentos y bebidas no alcohdlicas preenvasados, informacion comercial y

sanitaria.
Los datos a considerar para el etiquetado son los siguientes:

Denominacién de venta.

Marcado de fechas.

Fecha de fabricacion y caducidad.

Relacion de ingredientes o componentes.

Contenido neto. Unidades en volumen (litros, mililitros, etc.), unidades de
masa (kilogramos).

Condiciones especiales de conservacion y utilizacion.

Nombre, razén social o denominacién del fabricante.

Lote.

Procedencia.
Empaque y envasado:

Para el caso de la harina y polvo de camu camu el empaque y

envasado de los productos sera el mismo, segun se detalla a continuacion:

- Harina: Una vez obtenida la finura adecuada la harina es envasada en

bolsa de papel y en bolsas ziploc con un peso de 100 gramos.
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- Polvo atomizado envasado: El producto es envasado en bolsas de
polietileno selladas herméticamente al vacio para evitar la humedad.

- Polvo liofilizado envasado: Obtenido el producto, se envasa en
bolsas trilaminadas de aluminio con la finalidad de protegerlo de la

humedad, la luz y el oxigeno.
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Finalmente, se debe precisar que las distintas presentaciones
de camu camu, en harina o polvo, seran empaquetadas en cajas de
carton con una capacidad de 10 kg. cada una con la finalidad de que
puedan ser transportadas durante el proceso de exportacion y entrega

al exportador.

c. Marcay logo

En las etiquetas de los productos a exportar, se debera incluir la marca

de cada uno de los exportadores. Ademas, se debera indicar que se trata de
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un producto natural procedente del Perd, para lo cual se hace necesario que

los exportadores se conviertan en licenciatario de la marca Peru, lo que les

permitira usar un logo que cada dia viene siendo mas reconocido a nivel

mundial.

Para emplear la marca Per( es necesario que las empresas

exportadoras se encuentran afiliados a PromPer( (Comisién de Promocion

del Peru para la Exportacion y el Turismo) y se registren al programa de

licenciatario de la marca Peru para registrarse los pasos son muy sencillos y

no tienen ningun costo.

1. Crear una cuenta en el siguiente link: https://peru.info/es-

pe/licenciatarios

2. Se debe completar los requisitos solicitados y anexarlos con un
peso maximo de 2MB.

Declaracion jurada de cumplimiento del marco legal - Anexo V.

X/
L X4

X/
o

Copia simple de Certificado de origen del o los productos en el que
se emplea la Marca Per0 - Anexo I11.

Para productos que posean marca propia, contar con inscripcion
vigente en el Registro de Signos Distintivos de Indecopi: para una
marca registrada en el extranjero deberd presentar una copia del
certificado o documento equivalente que acredite el registro de la
misma.

En caso corresponda, se debe contar con la habilitacién sanitaria
vigente.

Registro sanitario de alimentos.

En caso se trate de personas naturales, nacionales o extranjeras,
domiciliadas o no en el pais.

Deberan tener minimo un afio de operaciones desde la fecha de inicio
de actividades registrada en la Sunat. De tratarse de una persona

natural que no esté domiciliada en el pais, debe acreditar la fecha de


https://peru.info/es-pe/licenciatarios
https://peru.info/es-pe/licenciatarios
https://peru.info/es-pe/licenciatarios
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inicio de actividades econdmicas mediante documento expedido por
la autoridad competente en su pais de origen.

++ Para personas naturales extranjeras, presentar copia simple del carné
de extranjeria o del pasaporte.

+«»+ Copia simple de la licencia de funcionamiento.

+* Nivel de riesgo mediano.

% Autorizacién de uso de la denominacion de origen emitida por

Indecopi.

De esta manera podemos contar con promocion por parte del Estado

Peruano, asi como participar de los distintos eventos que la entidad organiza.

lustracion 22

Informacién relevante del producto

‘ INFORMACION RELEVANTE DEL PRODUCTO

POLVO DE CAMU
Nombre del producto

CAMU
Presentacion del producto | Bolsa de 1 kg.
Marca CAMU SALUD
Precio $23.38
Pais de fabricacion Peru
Pais de distribucion México
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Fecha de elaboracién 08/08/2021
‘\ ) %
k ' Pl Fecha de caducidad 07/08/2022

Fuente: Elaboracion propia.

4.6.2 Precio

Para el cierre del afio 2019, la produccion de camu camu, segun reporte de
las Gerencias/Direcciones Regionales de Agricultura - SIEA, fue de 13 697
toneladas, en una superficie de hectareas de 3947, con un rendimiento de 3470
kilogramos por hectarea, lo que conlleva a un precio en chacra de S/ 1.07 por

kilogramo de camu camu.

Tabla 19

Produccidn, superficie cosechada, rendimiento y precio en chacra de camu camu segun region (afio 2019)

Precio en
Produccién Superficie Rendimiento
chacra
() (ha) (kg./ha) (S/./kg.)
Nacional 13 697.00 3947.00 3470.00 1.07
Loreto 12 064.00 3013.00 4004.00 0.91
Ucayali 1633.00 934.00 1748.00 2.27

Nota. Elaborado por Ministerio de Agricultura y Riego, Direccion General de Evaluacion y
Seguimiento de Politicas, Direccidn de Estadistica Agraria.
Fuente: Gerencias/Direcciones Regionales de Agricultura — SIEA. (s.f.).
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En la tabla anterior se ha procedido a considerar los datos de produccion,
superficie, rendimiento y precio en chacra durante el afio 2019 de los departamentos
de Loreto y Ucayali, productores de camu camu. Debido a que el fruto es un producto
estacional, su produccion depende de los meses de cosecha: en los meses de febrero
y marzo, su rendimiento es de 38% de la produccién anual; su precio promedio en

chacra es de S/ 1.05 por kilogramo, tal como se puede ver en las tablas 20 y 21.

Tabla 20

Produccién mensual de camu camu, segun region (afio 2019)

Regién Total Ene ‘ Feb ‘ Mar  Abr May‘ Jun ‘ Jul | Ago  Set ‘ Oct ‘ Nov | Dic

Nacional 13697 | 1715| 2365| 2837 | 1322| 280 19 5 11| 531 1,100 | 1,259 | 1,953
Loreto 12064 | 1634 | 2259 | 2354 | 984 182 0 0 0| 499| 963 1142| 1747
Ucayali 1633 81 106 | 483| 338 98 19 5 11 32 137 117 206

Nota. Elaborado por Ministerio de Agricultura y Riego, Direccién General de Evaluacion y Seguimiento de
Politicas, Direccion de Estadistica Agraria.

Fuente: Gerencias/Direcciones Regionales de Agricultura — SIEA. (s.f.).

Tabla 21

Precio prom. en chacra mensual de camu camu, segun regién (afio 2019)

Region ‘Total Ene Feb‘Mar Abr May Jun | Jul ‘Ago Set Oct Nov Dic‘

Nacional 1.07| 101} 100| 1.09| 117| 111| 1.70| 150| 250| 1.03| 1.10| 1.04| 1.13
Loreto 091| 090| 090| 0.90| 0.91(91.00f 0.00| 0.00| 0.00| 0.93| 092| 0.92| 0.93
Ucayali 227| 3.25| 3.06| 2.00| 1.93| 149| 1.70| 150| 2.50| 2.63| 2.34| 250| 2.83

Nota. Elaborado por Ministerio de Agricultura y Riego, Direccién General de Evaluacion y Seguimiento de
Politicas, Direccion de Estadistica Agraria.

Fuente: Gerencias/Direcciones Regionales de Agricultura — SIEA. (s.f.).

En el gréafico siguiente, se presenta la evolucidn de los precios en chacra del periodo
de los afios 2015 — 2019.
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Gréfico 12

Evolucion precio en chacra periodo 2015 - 2019

\‘\ ‘?A
N\, _—o—an O
11.04g8
v@'
2015 2016 2017 2018 2018

Nota. Informacion de Gerencias/Direcciones Regionales de Agricultura (SIEA) (s.f.)

Fuente: Elaboracion Propia

La tabla siguiente nos muestra el comportamiento que ha tenido valor FOB

por kilogramo exportado de ambos productos en los ultimos cinco afos.

Tabla 22

Evolucién valor FOB / kg periodo 2016 - 2020

Valor FOB USD/KG

Productos 2016 2017 ‘ 2018 ‘ 2019 2020 Promedio
Harina 20.42 20.4 18.28 | 22.32 | 15.54 19.392

Polvo 26.73 243 | 21.38 | 20.2 | 21.02 | 22.726
Nota. Informacion de PromPer( (2021).

Fuente: Elaboracion Propia.

A partir de la informacidn presentada en la tabla anterior, se ha procedido a
determinar el costo unitario promedio referencial, el cual se le ha agregado la

ganancia estimada (40%) como se detalla en la tabla siguiente.
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Tabla 23

Costo unitario de harina y polvo de camu camu (expresado en kg.USD)

Valor FOB Rentabilidad C.OStQ
. unitario
Productos Promedio
((OR)) 40% uss$
Harina (kg.) 19.39 5.54 13.85
Polvo (kg.) 22.73 6.49 16.24

Fuente: Elaboracion propia.

Para realizar una estimacion y proyeccion del precio desde el afio
2021, en consideracion con la empresa exportadora que debera asumir el
costo del transporte del producto procesado de la amazonia hasta Lima, asi
como el posterior etiquetado y empaquetado del producto, se han analizado

los siguientes conceptos que constituyen la operacion.

En la siguiente tabla se presenta el costo de la materia prima necesaria
para la elaboracion de pulpa fresca. Los costos fueron expresados en soles y
posteriormente se convirtio a dolares para obtener el costo del kg. de este
producto.

Tabla 24

Costo unitario de la pulpa camu camu (expresado en USD)

Unidad de = Costos en

Insumos ‘ Cantidad A
medida s/.
Fruta fresca 20 840 kg. 1.07 22 298.8
Carboximetilcelulosa 13.20 kg. 70.00 924
Hipoclorito de sodio 0.10 litros 3.30 0.33
Agua 4.39 m3 9.90 43.46
Total en costos (Soles S/) 23 266.59
0.69

Fuente: Elaboracion propia.

La tabla 25 presenta el costo unitario de pulpa congelada por kg. Cabe

mencionar que se necesitan 10 000 kg. de pulpa fresca para obtener 01
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tonelada de polvo y/o harina de camu camu, debido a que la pulpa contiene

un 95% de humedad.

Tabla 25

Costo unitario del kg de pulpa congelada (expresado en USD)

Unlda_d de Costos en s/. Monto
medida

Pulpa congelada 10 000 kg 6945.25
Costo unitario kg pulpa congelada USD 6.95
Fuente: Elaboracion propia.

Insumos Cantidad ‘

Para obtener el costo unitario de mano de obra directa para el polvo
liofilizado, en la tabla 26, se han realizado cuadros de célculos por cada
proceso de pulpeado, produccién-liofilizacion y empaque. Se ha considerado
la remuneracion minima vital de S/ 930.00 que al tipo de cambio de S/ 3.35

el sueldo del operario en moneda extranjera seria 277.61 USD.



Tabla 26

Costo mano de obra directa para polvo liofilizado (expresado en USD)

Mano de obra del proceso de pulpeado

Procesos :/?_'st/od)gé HH/actividad  Monto USD
Almacenamiento fruta fresca 1.335 80.94 108.03
Transporte fruta fresca 1.335 26.38 35.21
Seleccion y clasificacion 1.335 153.89 205.39
Lavado 1.335 153.89 205.39
Desinfeccion 1.335 153.89 205.39
Despulpado 1.335 230.63 307.82
Refinado 1.335 230.63 307.82
Vertido de pulpa 1.335 0.8 1.07
Transporte de pulpa 1.335 0.6 0.8
Total costo MOD pulpeado 1376.92
Total MOD Unitario (US$) 1.38

Costo mano de obra del proceso de produccion del polvo liofilizado

Procesos ﬁ?:ltc/) B%rD HH/Actividad Monto USD

fg[%a:igggmlento pulpa cdmara de 1335 306.4 435,64
Transporte montacargas 1.335 1.82 243
Vertido de pulpa 1.335 62.36 83.23
Transporte bandejas 1.335 3.65 4.87
Almacenamiento bandejas 1.335 67.83 90.53
Transporte bandejas 1.335 3.65 4.87
Liofilizado 1.335 692.92 924.82
Transporte bandejas 1.335 8.02 10.7
Pulverizado pulpa 1.335 49.96 66.68
Inspeccion de calidad 1.335 13.13 17.52
Transporte de polvo 1.335 0.73 0.97
Total costo MOD liofilizado 1642.26
Total MOD Unitario (US$) 1.64
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Costo mano de obra del proceso de empaque

Procesos ﬁ?ﬁt(; BOSrD HH/Actividad | Monto USD
Embolsado 1.335 360 480.6
Pesado 1.335 360 480.6
Embalado 1.335 670 894.45
Transporte 1.335 20 26.7
Almacenamiento 1.335 180 240.3
Total costo MOD Empacado 2122.65
Total MOD Unitario (US$) 2.12

Fuente: Elaboracion propia.

En la siguiente tabla, se muestra el costo de la energia eléctrica que
se generara para obtener un kilo de polvo liofilizado, utilizando las variables

de horas y el consumo en kilowatt por cada maquina utilizada.

Tabla 27

Costo unitario de energia eléctrica del kg. de polvo liofilizado (expresado en USD)

Consumo Monto en
Magquinas (kw*und) Horas Cantidad o] [}
(kw=s/7.90)
Liofilizadora 4.74 240.00 1137.60 8987.04
Pulverizadora 14.91 6.67 99.45 785.66

Empacadora 9.00 1.39 12.51 98.83

Total costo de energia soles 9871.52
Total costo de energia unitario (US$) 2.95

Fuente: Elaboracion propia.

Del mismo modo, se presenta el costo unitario de mano de obra
directa para la elaboracion de la harina de camu camu. Se han elaborado
cuadros por cada proceso de pulpeado, produccion y empaque.

Se considera el sueldo del operario en 277.61 USD, puesto que su

salario con la remuneracion minima vital es S/ 930.00.



Tabla 28

Costo mano de obra directa para harina (expresado en USD)

Mano de obra del proceso de pulpeado

Procesos Costo por
H/H/USD | HH/Actividad Monto USD

Almacenamiento fruta fresca 1.335 81 108.05
Transporte fruta fresca 1.335 26 35.22
Seleccion y clasificacion 1.335 154 205.44
Lavado 1.335 154 205.44
Desinfeccion 1.335 154 205.44
Despulpado 1.335 231 307.89
Refinado 1.335 231 307.89
Total costo MOD pulpeado 1375.38
Total MOD Unitario (US$) 1.38

Costo mano de obra del proceso de produccidn de harina

Procesos Costo por H/H/USD HH/Actividad

Almacenamiento pulpa 1.335 326.4 | 435.74
Transporte montacarga 1.335 1.82 2.43
Vertido de pulpa 1.335 62.36| 83.25
Transporte de bandejas 1.335 3.65 4.87
Almacenamiento de bandejas 1.335 67.83| 90.55
Transporte de bandejas 1.335 3.65 4.87
Pulverizado 1.335 49.96| 66.70
Inspeccion 1.335 13.13| 17.53
Total costo MOD liofilizado 705.95
Total MOD Unitario (US$) 0.71

Mano de obra para empacar 1000 kilos de harina

Procesos Costo por H/H/USD  HH/Actividad Monto USD
Embolsado 1.335 360 480.6
Pesado 1.335 360 480.6
Embalado 1.335 670 894.45
Transporte 1.335 20 26.7
Almacenamiento 1.335 180 240.3
Total costo MOD Empacado 2122.65
Total MOD Unitario (US$) 212

Fuente: Elaboracion propia.
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En la tabla 29, podemos observar el costo de la energia eléctrica que
se generara para obtener un Kkilo de harina, utilizando las variables de horas

y el consumo en kilowatt por cada maquina utilizada.

Tabla 29
Costo unitario energia eléctrica para harina (expresado en USD)
Monto en

Horas Cantidad soles
(kw=s/7.90)

Maquinas (kw*und)

Consumo

Mesa de inspeccién de rodillos 20.3
Lavadora de fruta 5.74 6.94 39.84 314.74
Transportador elevador 2.47 13.89 34.31 271.05
Pulpeadora 5.59 13.89 77.65 613.44
Pulverizadora 14.91 6.67 99.45 785.66
Total Costo de Energia | 2005.18
Total Costo de Energia Unitario ‘

(US$) 0.60

Fuente: Elaboracion propia

Debido a que el producto se compra in situ, es necesario que se genere
una logistica para el traslado de la mercancia a Lima y, posteriormente, el
envio hasta el puerto del Callao. Por ello, tomando en consideracion las
cantidades propuesta para la exportacion del 2021, se ha calculado el costo

unitario de transporte por Kkg.

Tabla 30

Costo de transporte desde Iquitos hasta el Puerto del Callao (expresado en USD)

Producto transportado Cantidad(kg) ngjto/sfgn Importe

Iquitos — Lima Harina - Polvo camu camu 9,106.00 0.88 7967.75
Lima - Puerto de Callao | Harina - Polvo camu camu 9,106.00 0.04 400.00
Total costo de transporte 8367.75
Costo unitario de transporte 0.92

Fuente: Elaboracion propia.

Analizando las tablas de costos anteriormente presentadas, podemos
determinar el costo de las presentaciones de 1kg., tanto en polvo liofilizado

como en harina de camu camu para su exportacion en el puerto de salida.
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Tabla 31

Costo unitario de kg de polvo liofilizado (expresado en USD)

Costos En (US$)

Materia prima e insumos 6.95
MOD pulpeado 1.38
MOD liofilizado 1.64
MOD empaque 2.12
Energia 2.95
Bolsas trilaminada 0.61
Etiquetas 0.01
Cajas de cartdn (10 kilos) 0.12
Costo de transporte 0.92
Total por kilo 16.70

Fuente: Elaboracion propia.

Tabla 32

Costo unitario de kg. de harina (expresado en USD)

Costos En (US$)

Materia prima e insumos 6.95
MOD pulpeado 1.38
MOD triturado 0.71
MOD empaque 2.12
Energia 0.60
Bolsas trilaminada 0.74
Etiquetas 0.01
Cajas de carton (10 kilos) 0.12
Costo de transporte 0.92
Total por kilo 13.54

Fuente: Elaboracion propia.

Las tablas 31y 32 presentan el costo unitario del kg. de cada producto
(polvo y harina), el cual se ha obtenido en base al analisis realizado y
detallado en las tablas (24 al 30). El costo final del producto en Lima es de
13.54 USD para la harina y 16.70 USD para el polvo liofilizado. Se ha

estimado que el exportador debera obtener una rentabilidad del 40% en
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ambos productos, por lo que sus valores FOB seran segun se detalla en la
tabla 33.

Tabla 33

Valor FOB real por producto considerando ganancia de un 40%

2021
Valor FOB
Producto
KG/USD
Harina 18.95
Polvo 23.38

Fuente: Elaboracidn propia.

Para la correcta aplicacion de este plan, proponemos una estrategia de
precio orientada al liderazgo en costos. Asi, se debera aplicar una economia
de escala que implique negociar con la cadena productiva en base a
volimenes de venta proyectados y obtener un mejor precio que contribuya a
la reduccidn de los costos y, por ende, mejorar la rentabilidad para brindar un

valor FOB competitivo al intermediario mexicano.

4.6.3 Plaza

Considerando el tipo de negocio al que esta dirigida esta investigacion, la
distribucion del producto debera estar orientada a la correcta estructura de dos
procesos. El primero consiste en llegar los productos derivados del camu camu desde
la Amazonia peruana hasta Lima. Esta operacion representa cierta dificultad al hacer
uso de distintos medios de transporte (fluvial y terrestre). De esta manera, resulta
fundamental contratar un operador logistico que garantice el correcto transporte y
manipulacion de la mercaderia desde el centro de acopio hasta los almacenes del
exportador. El costo promedio de este servicio es de S/ 3500.00 por viaje, haciendo
la conversion a USD con un tipo de cambio de S/ 4.00 cada viaje sale 875.00 USD.

El segundo proceso esta constituido por el transporte desde el almacén de la

empresa exportadora al puerto del Callao. En este caso, la oferta es mas amplia que
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en el proceso anterior, por lo que los precios de transporte son mas competitivos,

siendo un monto promedio de S/200.00 por este servicio, que, convirtiendo a USD,
el viaje sale 50.00 USD.

Tabla 34
Costo unitario del transporte

Costos en

Producto transportado Cantidad(kg) USD / kg Importe
Iquitos — Lima Harina - Polvo camu camu 9,106.00 0.88 7,967.75
Lima - Puerto de Callao | Harina - Polvo camu camu 9,106.00 0.04 400.00
Total costo de transporte 8,367.75
Costo unitario de transporte 0.92

Fuente: Elaboracion propia.

Una vez que el producto sea transportado a México, este deberd ser

distribuido por los siguientes canales:

Supermercados: México cuenta con un desarrollado sistema de supermercados,
por lo que resultaria la posicion mas viable para distribuir el camu camu. Entre
las principales cadenas, con presencia en todo el pais, podemos mencionar
Walmart, Cosco, Soriana y Chedraui, quienes comercializan este tipo de
productos (suplementos alimenticios) en la actualidad.

Tiendas especializadas: Debido al crecimiento de la demanda de productos de
origen natural y saludables, la apertura de establecimientos dedicados a su
venta se ha incrementado en México. Por ese motivo, la venta de los productos
derivados del camu camu en los mismo resultaria una gran oportunidad. Entre
los principales establecimientos se encuentran Amsterdam Market, The Green
Corner, Kay Pacha y Nanti Organic Market.

E-Commerce - Distribuidores independientes: Como tercer canal de
distribucion, se puede recurrir a los distribuidores independientes. Debido al
aumento de las plataformas digitales para la operacién de compra y venta,
muchas personas realizan la venta de productos naturales utilizando esta via.
Sin embargo, esta posibilidad mantiene un alto grado de riesgo debido a que
en la mayoria de los casos los vendedores no cuentan con un respaldo fisico y

son ubicables de manera virtual. Esto genera cierta desconfianza entre los



99

consumidores, quienes solo pueden valerse de sus experiencias personales o

recomendaciones de terceros.

4.6.4 Promocién

Es importante destacar que este proceso repercute directamente en el
posicionamiento del producto en la mente de los consumidores. Ademas, le permite
al exportador interactuar con otras empresas internacionales y, esta experiencia,
enriquecerd la vision sobre su empresa. A continuacion, se detallan algunos medios
de promocion que deberan ser utilizados para lograr el incremento de las

exportaciones de camu camu al mercado mexicano:

- Las ferias internacionales a México. Promperu cuenta con un calendario
anual para que sus licenciatarios puedan acceder a la adquisicion de stands en
las diversas ferias programadas y se deberia afiadir las que se realizan en
México que cuenta con aproximadamente 5 ferias anuales dedicadas a
productos agrarios y alimenticios. El costo a considerar por la participacion
en cada una de estas ferias es de $ 2000.00 ddlares aproximadamente.

Entre las principales ferias del rubro que se realizan anualmente en

México podemos mencionar:
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Tabla 35
Ferias
) Fechas
Nombre de la Feria Lugar Imagen
probables
Agrobaja Marzo Baja California 3 ;I )
AgrdBaja
Jalisco - N 2?"
Expo Agricola Jalisco | Abril _ “dﬁ_;gjcﬁ{
Guadalajara JALISCO
o
Expo Agroalimentaria . ] 25
_ Noviembre Guanajuato .‘”@ E.,%,,glg
Guanajuato S/ |GUANAJUAT
>l B
ExXpoATAM Setiembre Veracruz TA
XLII CONVENCION
EXPOATAM 2021
Expo ANTAD & —
S Jalisco - EAEN AR
Alimentaria México Octubre ) ~ MEXICO
G Uadal a] ara 18 al 20 de octubre ¢ Expo Guadalajara
2021

Fuente: Elaboracion propia.

A continuacion, se adjunta una imagen referencial de nuestro stand en la feria

internacional en México y las respectivas piezas graficas publicitarias.
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llustracion 23

Stand en la Feria Internacional Mexicana

Fuente: Elaboracion propia

lustracion 24

Triptico con informacién de una de las regiones productoras de camu camu

Regiones
del Perg

Ucayali

© copitat

Fuente: Elaboracion propia.
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llustracion 25

Gigantografia para la Feria Internacional Mexicana

e ey de

N (“ A MExico

ﬁ_m 7_,.x

r

Fuente: Elaboracion propia

- Redes sociales de Promperu-Superfoods. Mincetur ofrece una publicidad
directa para las empresas afiliadas a través de sus redes sociales y
especificamente con sus lineas sectoriales como Superfoods que
acompafiados de la Marca Per( brindan un valor agregado a los
licenciatarios. Asi mismo, se capacita a las empresas para que, a través de
las redes sociales, puedan adquirir paquetes de publicidad que les
permitirdn tener un mayor posicionamiento y alcanzar a un publico
interesado en los productos naturales como el camu camu y sus derivados.
Los costos a considerar son $300.00 ddlares para invertir en todas las

plataformas de redes sociales.
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llustracion 26

Imagen referencial del anuncio para la convocatoria de empresas exportadoras de camu camu en
redes sociales.

PROMPERU

(%
@ 9 de septiembre de 2021- &

Participa y genera oportunidades de negocio con el mercado mexicano.
Registrate aqui: bit.com/Ysdf

‘ 4 "%
Crece T
Camu'Camu

Lunes, 16 agosto

Participa y genera oportunidades de negocio
con el mercado mexicano.

‘Q”[‘%’L"’l!ﬂ MEXICO

udy Like () Comment £ Share

View more 16 Comments

Fuente: Elaboracion propia.

- Mailing masivos. Promperu cuenta con una base de datos de
personas interesadas en las actividades y productos promocionados
por Mincetur. Cada vez que desea lanzar alguna campafia
publicitaria, envia correos masivos denominados mailing con

informacion especifica de la misma.
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llustracion 27

Imagen referencial del mailing para una capacitacién dirigida a las empresas exportadoras de

camu camu

Crece
Camu

Lunes, 16 agosto

Participa y genera oportunidades de negocio
con el mercado mexicano.

Registrate aqui
Con el apoyo de:
(Vs @ew MEXICO

Fuente: Elaboracion propia.

lustracion 28

Imagen de la pagina web referencial y link de acceso

Inicio ‘Q

Quiénes somos

Somos Maestristas del MBA Administracion de Negocios y Finanzas Internacionales que
tiene como finalidad impulsar el intercambio comercial entre Perti y México a través de la
exportacion del camu camu; para ello buscamos brindar estrategias que permitan el
crecimiento y participacién de mercado de las empresas agro exportadoras de dicho fruto
en sus presentaciones de harina y polvo.

Misién Vision Objetivos
Contribuir a generar el desarrollo Generar que las exportaciones peruanas, logren = Establecer las generalidades se deben
descentralizado y sostenible de las incrementar su participacion de mercado de considerar en el plan de marketing
exportaciones peruanas hacia el mercado manera sostenida y con capacitacion constante. internacional que incremente la
Mexicano; impulsando la innovacion, exportacién de camu camu al mercado
competitividad e internacionalizacién de las mexicano.
empresas exportadoras de Harina y polvo de - D 5 5 e
camu camu
 CEEEED
® considerar en el estudio de los

mecanismos de acceso al mercado de




Contacto

Ruc de 13 emoresa

Productos a exportar

(o}

Crece b 4
Camu'Camu
Lunes, 16 agosto

Participa y genera oportunidades de negocio
con el mercado mexicano.

-

Fuente: Elaboracion propia.
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4.7  Presupuestos Proyectados (FOB)
Costo unitario de los derivados de camu camu:

Para proyectar el presupuesto de los proximos cinco afos, se ha tomado en consideracién el costo unitario de cada kilogramo de
harina y polvo liofilizado de camu camu, segin la informacidn establecida en las paginas precedentes de esta investigacion.
Adicionalmente, se ha incluido el costo de transporte, asi como el de promocion.

En la tabla 36, detallamos la proyeccion de las exportaciones y el costo que generara la operacién en los proximo cinco afios:
En esta tabla se esta considerando un incremento estimado del 10% al costo unitario.

Tabla 36
Proyeccidn de volimenes de exportacion y el costo unitario para los préximos cinco afios (expresado en kg./USD)
2021 2022 2023 2024 2025
Peso Costo Costo Peso Costo Costo Peso Costo Costo Peso Costo Costo Peso Costo
neto Unitario neto Unitario neto Unitario neto Unitario neto Unitario
total total
IS B L I
Harina 318700 | 1354 |4315L98 | 379600 | 1489 |5653762 | 452800 | 1638 | 7418404 | 541100 | 1802 | 9751564 | 647700 | 1982 | 120
129 169 10 22 12 29
Polvo 501900 | 1670 |98847,30 | 7049,00 | 1837 | ,o0%. | 841000 | 2021 | gior | gs000 | 2223 | assgae | ozsoo | 2445 | 4000.25
Demanda total 141 186 244 320 422
harinay polvo 9106,00 999,28 10845,00 027,75 12938,00 124,91 15461,00 904,02 18505,00 489,74

Fuente: Elaboracion propia.
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En la tabla siguiente, para determinar un presupuesto adecuado, se
indica el costo unitario del transporte por cada kilo de harina o polvo
liofilizado, considerando las rutas que se debera seguir el producto desde su

lugar de produccidn hasta el puerto de salida de la mercaderia.

Tabla 37

Costo unitario de transporte (expresado en dolares)

2021 2022 2023 2024 2025
Iquitos - Lima 7967.75 9709.77 11 854.91 14 497.06 17 755.91
Lima - Puerto de Callao 400.00 418.87 418.87 418.87 418.87
Total costo de transporte 8367.75 10 128.64 12 273.78 14 915.93 18174.78
Costo unitario de transporte 0.92 0.93 0.95 0.96 0.98

Fuente: Elaboracion propia.

Como se pudo observar, parte del costo final lo constituye la promocién
necesaria para la harina y el polvo liofilizado de camu camu, cuyos valores estan

incluidos en la tabla 38.

Tabla 38

Costo unitario de publicidad (expresado en dolares)

2021 2022 2023 2024 2025
Costo de ferias 10000 | 10000| 10000 | 10000 | 10000
Paquetes de publicidad 3600 3600 3600 3600 3600
Total costo de promaocién 13600 | 13600 13600 | 13600| 13600
Costo unitario de promocién 1.49 1.25 1.05 0.88 0.73

Fuente: Elaboracion propia
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De esta manera, el costo final del producto, en sus presentaciones de
polvo liofilizado y harina, para los proximos cinco afios, serd el que se
expresa en la siguiente tabla, lo que constituird el precio de venta al

importador mexicano.

Tabla 39

Valor FOB unitario en USD

2021 2022 2023 2024 2025
Partidas con las que se Velor Velor Valor FOB Vel Vel
exp. camu camu A A KG/USD RSE RSE

P KG/USD KG/USD KG/USD | KG/USD
Harina 18.95 19.27 19.3 20.86 22.62
Polvo 23.38 23.85 24.56 25.28 27.48

Fuente: Elaboracion propia.
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CAPITULO V: CONCLUSIONES, RECOMENDACIONES

51 Conclusiones

La presente investigacion ha permitido analizar al camu camu y sus derivados, asi
como el comportamiento de su oferta y demanda internacional. De ese modo, se plantean las

siguientes conclusiones:

» El camu camu es un producto que cuenta con un alto valor nutricional. Ello ha
permitido que, en los ultimos afios, haya sido muy requerido en el mercado
internacional. En el afio 2020, a raiz de la pandemia, existié un incremento de
45.74% en la demanda respecto del 2019. Asi mismo, en el 2019, su rendimiento de
produccidn fue de 3.470 kg./ha con relacion al afio 2018 que fue de 3.059 kg./ha, lo

que generd una mejora del 13.44%.

Ademas, el Peru, en los altimos afios, viene implementando politicas para favorecer
el comercio exterior desde y hacia el pais, ya sea mediante la simplificacion de las
normas aduaneras o con la suscripcion de acuerdos de libre comercio con distintos

paises.

» El producto bruto interno mexicano en el 2020 present6 una disminucion del 8.2%
con relacién al afio 2019, producto de la caida de las actividades secundarias y
terciarias a consecuencia de la emergencia sanitaria. Ello conllevo al cierre de
algunos sectores econémicos que fueron nuevamente aperturados gradualmente

desde el mes de junio del 2020.

La similitud cultural entre México y Pert aumenta el atractivo de este mercado para
los productos peruanos. Ademas, una caracteristica del mercado mexicano es que no
discrimina el ingreso de nuevos productos. Adicionalmente, es importante referir al
desarrollo tecnoldgico de México, lo que se ve reflejado en el crecimiento de ciertos

sectores industriales, asi como en el acceso de su poblacion a los servicios de internet.
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» El 2020 fue un afio que perjudic6 en gran manera a las economias de los paises,
siendo uno de los més afectados el sector de comercio exterior. Esto significo para
México una disminucion de 9.47% respecto al afio 2019 en las exportaciones, las
cuales concluyeron en 416 999.40 USD mientras que las importaciones cerraron en

382 985.90 USD, registrando una reduccién de 15.87% con relacion al afio anterior.

Si bien las dificultades de comercio producto de la pandemia se mantuvieron durante
el 2020, existié una mejora en la balanza comercial de México, ya que esta finaliz6

con un superavit comercial de 34 013.50 USD.

Durante los dltimos afios, las relaciones comerciales entre Per( y México se han
realizado de manera constante. Nuestro pais se convirtio en el tercer socio comercial
de México en América Latina y el noveno a nivel mundial. En el 2020, se logro
alcanzar un valor FOB de $97 081 ddlares en las exportaciones de harina, sémola,
polvo de hortalizas (partida arancelaria 110630). Eso lo convierte en uno de los 10

principales destinos de estos productos.

» Como todo Estado, con la finalidad de proteger su industria nacional y generar
ingresos al tesoro publico, México establece aranceles para la importacion de
productos provenientes del extranjero; sin embargo, con los paises que ha celebrado
tratados de comerciales como el Per(, estos se reducen o incluso se llegan a exonerar,
como en el caso del camu camu y sus derivados, los cuales se encuentran exentos de

pago para ingresar al territorio mexicano.

En cuanto a las barreras no arancelarias, la situacién es similar. México no impone
las exportaciones de camu camu ninguna cuota de exportacion o medida similar. El
ingreso del camu camu y sus derivados al territorio mexicano no presenta mayor
dificultad.

» La demanda de mercado mexicano para el camu camu y sus derivados para el afio
2020 present6 un incremento considerable en las cantidades exportadas. En el caso
de la harina de camu camu, el volumen exportado fue de 200 kg., mientras que el
polvo de camu camu alcanzé los 3336 kg., que expresan un 26% y 76%

respectivamente de la demanda total, lo que llevd a nuestro pais alcanzar una
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participacion del 51%. Esta investigacion nos ha permitido proyectar el volumen de
exportaciones para los proximos cinco afios a una demanda de 31 550.71 kg. y una
participacion de mercado del 58.65% para Peru.

Hemaos podido concluir que el método mas adecuado para iniciar las operaciones que
incrementen la exportacién de camu camu al mercado mexicano seria el business to
business, ya que permitiria que sean las empresas mexicanas que adquieren el
producto las que puedan hacerlo llegar al consumidor final de acuerdo a las
caracteristicas del mismo, ya sea como harina o polvo. Adicionalmente, se debe
sefialar que el consumidor mexicano se caracteriza por ser informado y busca la

relacién calidad-precio, y prefiere los productos saludables.

Una de las principales dificultades a las que se debe enfrentar cuando se exporta
camu camu, es que este se trata de una exportacion no tradicional. El plan de
marketing resulta fundamental para alcanzar las proyecciones realizadas. De esta
manera, se debe emplear de todas las herramientas para promocionar el camu camu
y sus derivados, sea mediante ferias, rondas comerciales y medios virtuales para ser
ofrecido al consumidor por distintos medios, tanto en venta en lugares especializados

como en supermercados, pudiendo incluso ser ofrecidos mediante e-commerce.

La estrategia del producto se aplica tanto para la harina como para el polvo de camu
camu y debe estar orientada a una presentacion y etiquetado. Ademas de cumplir con
la normatividad, debe permitir que el producto sea llamativo para el consumidor vy,

del mismo modo, contar con la licencia de la marca Per(.

En base al anlisis realizado, el precio FOB por kilo para la harina y el polvo
atomizado es de $17,11 y $24,14 ddlares respectivamente, el cual se espera que los

empresarios alcancen una rentabilidad de 40% en cada producto.

Finalmente, podemos afirmar que un correcto plan de marketing internacional

permitira a los involucrados en la cadena productiva aumentar sus ventas
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internacionales, pudiendo enfocar sus esfuerzos en incrementar la participacién del

camu camu en el mercado mexicano.

Recomendaciones

Finalmente, consideramos importante realizar las siguientes recomendaciones

respecto a la exportacion de camu camu a México:

» Minagri debe continuar con las investigaciones en base a nuevas cepas de camu camu

que permitan generar una mayor produccion para que todos los involucrados en la
cadena productiva puedan contar con una holgura de abastecimiento que les permita
atender un posible incremento de la demanda nacional e internacional en base a todos

los productos derivados del camu camu.

En el afio 2012, Perll y México suscribieron un Acuerdo de Integracion Econémica
con la finalidad de facilitar e incrementar el intercambio comercial entre ambos
paises; sin embargo, hasta la fecha, este acuerdo no ha sido del todo explotado por
los empresarios peruanos. Si bien México representa un gran mercado para el
intercambio comercial, la balanza comercial demuestra que son mas las
exportaciones mexicanas en el Peru que las nuestras en dicho pais, debiendo ser tarea

del Estado peruano promover los beneficios que el referido acuerdo comercial ofrece.

México resulta un mercado potencial para los empresarios peruanos, especificamente
en el caso del camu camu, debido a la amplitud y condiciones propias de su mercado,
asi como a las caracteristicas del consumidor mexicano. En la actualidad, se
encuentra interesado en obtener productos que puedan brindarle beneficios en lo
referente a su salud y bienestar. De esta manera, PromPeru debe colaborar con las
personas involucradas en el proceso de comercializacién del camu camu mediante
camparfias de promocion como rueda de negocios, ferias en el mercado mexicano,
mailing, pagina web y redes sociales con el fin de dar a conocer las cualidades del

producto y, a su vez, posicionarlo en el pais destino.
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» Teniendo en cuenta que el camu camu es un producto no tradicional con una
exportacién en crecimiento, el Estado peruano deberia mantener la informacién
estadistica actualizada tanto de la produccion del fruto (SIEA) como de las

exportaciones de sus derivados (PromPerd, Siicex).

» Lainformacion brindada deberé ser revisada periédicamente, ya que, si bien ha sido
realizada siguiendo el procedimiento cientifico, se han realizado estimaciones, tanto
de la oferta como de la demanda debido a la falta de informacion respecto a la
comercializacion del camu camu. Las autoridades peruanas, si bien proporcionaron
la informacion solicitada, no contaban con informacién completa respecto al
producto estudiado, lo que nos llevo a realizar proyecciones. Una de las principales
dificultades es que la harina y polvo de camu camu no cuentan con una partida

independiente que permita individualizar la comercializacion de estos productos.

» Para la aplicacion del plan de marketing, resulta fundamental la adecuada seleccion
de los agentes comerciales que permitan contactar con las empresas dedicadas al
sector de suplementos alimenticios, logrando el aumento de la demanda por parte del
distribuidor. Por ello, se vuelve necesario la implementacion de las estrategias de

promocion con la finalidad de difundir las bondades propias del camu camu.

» Finalmente, dependerd de las empresas que dicen adoptar el presente plan de
marketing internacional para el incremento de la exportacion de harina y polvo de
camu camu al mercado mexicano, evaluar y determinar el momento en el cual se
deberé pasar de la exportacion indirecta a la exportacion directa, lo cual sera posible
luego de lograr el correcto posicionamiento de la marca y el producto en el

consumidor mexicano.
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Anexo 1. Informe de camu camu elaborado por PromPeru ante la consulta realizada

mediante el servicio de acceso a la informacién publica
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Comisida de Promocion del
Feni pars i Exportacion v

el Turnmo—PROMPERL

San Isidro, 14 de Mayo del 2021
MEMORANDO N° 000061-2021-PROMPERU/DX-SIP

A 1 TERESA DE JESUS LUNA FEDO
Jefe de la Oficina de Administracidn

Cc ¢ MARIO EDUARDO DCHARAN CASABONA - Direccién De Promocion De
Las Exportaciones

Asunto : Solicita Acceso a la Informacion Pablica

Ref. :  PROVEIDO N* 000322-2021- PROMPERU/DX (12Mayo2021)

El presente tiene por finalidad, remitide mediante el tormato adjunto de la referencia, la
informacién solicitada por el 5. Jorge Luis, Lafosse Masias amparado en la Ley N° 27806, Ley de
Transparencia y Acceso a |a Informacién Pablica.

Al respecto, agradeceré encontrar la informacidn solicitada en el adjunto *Solicitud de Informacidn

Publica - Camu Camu®

Atentamente,

Firmado digitalmente

CESAR GUSTAVO FREUND ESCUDERD
Subdirector de Inteligencia y Prospectiva Comercial
Comision de Promaocién del Pert para la Exportacién y el Turismo - PROMPERU

{CFEfksp)
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"Decenio de lo iguaided de oportunidodes pora mujeres y hombres”™
"Afo del Bicentenario del Peru: 200 afos de Independencio”

San Isidro, 14 de Mayo del 2021
OFICIO N° 000170-2021-PROMPERU/GG-OAD

Sefor

Jorge Luis Lafosse Masias

Jr. Tarapaca 567 Int. D-La Punta Callao

Presente -

Asunto s Solicita Acceso a la informacion Publica.
Referencia : Memorando N* 000061-2021- PROMPERU/DX-SIP
De mi mayor consideracion:

De mi consideracion:

Es grato dirigirme a ustedes, en atencion a su solicitud de fecha 11 de mayo del presente, al amparo
de la Ley 27806, Ley de Transparencia y Acceso a la informacion pablica, a fin de remitirle, al correo
Indicado en su solicitud, copla del memorando de la referencia emitido por la Subdireccion de
Inteligencia y Prospectiva Comercial, con el cual se da atencidn a su solicitud.

Atentamente,
Firmado digitalmente
TERESA DE JESUS LUNA FELOO

Jefa de la Oficina de Administracién
Comision de Promocion del Peru para la Exportacion y el Turismo - PROMPERU

(TUF/ss2)
Ad).

72y
TN

ICENTENARIO
:l‘:t) :J! Calle Uno Nro 50 Urb. Corpac San kidro

www. promperu gob pe
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Camu Camu

En el presente informe se ha considerado las siguientes partidas arancelarias:

CE1S0G200 | CAMLNCAMU [MYRCIARLA DUBLA)
JOOGESS000 {1UG0 DE CAML CAMU [ MYROIARIA DUBLA)

También se usaron las partidas consideradas bolsa, que estan asociadas en su descripcion
comercial al producto Camu Camu

110639000 HARIRA, SEMOLA, ¥ POLVO DE LOS DEMAS PRODUCTOS DEL CAPITULD 8 EXCLLIDOS BANANAS O PLATANOS
HEES000 |DEMAS FRUTAS O FRUTOS ¥ DEMAS PARTICULAS COMESTIELES DE PLANTAS, PREPARADAS O DOMSERVADAS DE OTRD MODO|

1. Cantidad de Camu Camu (toneladas) producida en el Perd entre el 01 de enero de 2016
hasta el 31 de marzo del 2021,

Mo disponemos de esta informacion

2. Cantidades exportadas de Camu Camu (en toneladas) desde el 01 de enero de 2016 hasta
el 31 de marzo del 2021.

Volumen de Exportaciones del 2016 al 2021
{En Peso Neto Kg.)

ARO PESO METO Ki.

2018 283,364

2017 154,119

2018 170,053

2019 177,761

2020 327,015

2021 33,353
Fuente: SUNAT

La informacion del 2021 comprende enero, febrero y marzo.



3. Paises de destino del Camu Camu, con la indicacion de las cantidades enviadas a cada
destino desde el 01 de enero de 2016 hasta el 31 de marzo del 2021.

Paises Destino - Volumen de Exportaciones del 2016 al 2021
{En Peso Neto Kg.)

PAIS e 27 2018 219 20010 2
Estados Unidos 33341 50,842 E1,114 B8, 369 110,587 15,380
Japdn 137304 73,318 58,607 B0, 182 103,000 1,961
iChina 3 .| a3 25,015
Alemanda 4643 4 457 1,380 Ay 15,207 372
Australia 4,731 3311 &, 106 2.5 13,321 1,570
Canadd 1578 4580 4,150 4,007 12,0654 i)
Paives Bajos {Molanda) 14519 2681 5,180 5137 11,554 1,70
Reino Unida 3420 B 845 2176 827 5,600 2,900
iGuatemnala n 4,500
hidinlicn 0 1993 1301 2¥75 3,780 4,030
Corea del Swr 15933 B2 16255 2,054 3,105 30
Panamd 3,000 2,000
Francia e G515 3,600 1,217 2,40 T
Repdblica Chec 805 i) 265 127 1,573 1m0
(Chile 57 2472 3,732 - 1,293 i ]
Turguis 450 1,030 500
Portugal 1,050 am I 2,089 1,000
Expafia 350 532 54 a5 oy
Tailandix 240 160 473
Grecla 150 il 1,000 i i] 40 1m0
Hong Kong 12 133 ik ) 300 &5
Bélgica 0 1,500 el
Uruguay o] 0]
Flipinas (] 41 e n ]
Singapur 65 187 341 302 k]
Colombia 60 0
Suddfrica 55 i} 161 4,17 180
Ecuadar 130 5 52 62 170
Palonda 4957 30 130
Italia B5,027 5 13 a1
Emiratos Arabes Unidas 510 189 50 110 75
Brasil 3330 110 350 &0
Serbia & &0
Suiza 5 7 (2] B4 53
Muewa Felands o a0 140 160 =0
Dinamarcy ] 40
Tahwdin 2 2 62 0
Suecia 561 ] 16 18 2
Croada a
Federaddn Rusa 507 0 1,500 530 i i
Maldivas 1
Urania 16
Costa Rica 110 a2 &0
Avustria 150 430
Vietnam 10
Lituania 10
Indanesia 100 100 50
Bulgaria 500 340 120
Irlanda |Eire) -1
Aruba 53 4
Eslowaquia ]
Malasia 10
Exlosenia a0 30
lla de San Martin 1
India F-1 10
Total 283 354 184119 170,053 177,761 327,615 33,353

Fuente: SUNAT
Lz informacion del 2021 comprende enero, febrero y marzo.
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4. Quienes han sido los principales exportadores de Camu Camu desde el 01 de enero d2|316|

hasta el 31 de marzo del 2021.

RANKING M0

Bom s MW B W R e

R R e I
(IR R I R T R i I S

Fuenie: SUMAT

Principales Empresas -Volumen de Exportaciones del 2016 al 2021
{En Peso Meto Kg.)

EMPRESA
[SELWA INDLIETRIAL S.A.

MATURAL PERL SAC

PERLVIAN NATURE S B S5ALC.
[WVILLA AMDINA S.AC

FRUTAROM PERL 5.4

MG AGRD PERL SAL.
ECOANDING SAC

[WITALLARDS PERU SAC.

[CFX PERL SALC.
IWNVERSKIMES 24 SALC.
ECOMMODITIES SA.C

EOECH S.ALC.

[AMDES MILLS TRADNMNG SALC.
FRUSEL NEGDCIOS ¥ SERVICIOS E.LR.L
LASORATORD HERBAL FOOD SA
FLO TRADING S.A.C

[ARSAZOMN HERE 5.4

[AGRITRADE S.4.0C,

[OTROS
TOTAL

EMPRESA AGROINDUSTRIAL DEL PERL 5.4,
[ALEARROBOS DRGANICOS DEL PERL SAC.

s 2007 018 s
77,818 7,710 5480
124804 | 4e73| sTarv| 25409
10| woees| 18315 | 19008
zaoo | zems| 10| zmsoo
3,113 7143 13781 12009
4370 Bara| 16740| 12m0
1200
5,606 E027| 10,187 4078

1,000 2,480 2,600

0 500 2,001 450
3,550 1,350 2,140 1,713
4522 2,275 5] 121
50 1298
1,500 826 3,507 300
430 1,000 3,400 10
4E0 330 51
100 4,000
24752 | E3sss| s3] 47z

IE3 354 184119

L= informisci on del 2021 omprende enero, febrer § marzo.

Fuente: SUMAT
La infarmacion del 2024 comprende enern, fiebrero y marza.

2,711
1,800
1,720
1,700
1,400
1,290
1,000

11,112

Principales Empresas -Valor FOB de Exportaciones del 2016 al 2021

RAMKING D020 EMPRESA
1 [ALGARRDECS ORGANICDS DEL PERUS.AC
2 MNATLRAL FERLIE.A.C
3 FERLIVIAM MATURES B SS.AC
4 WILLA ANDIMA S.AC
5 SELVA INDUSTRIALS.A
B INVERSIDNES 28 S.A.C
7 ERFRESA AGROINDLETRIAL DEL FERL 5.4,
8 FRUTARDM PERLISA.
8 ECOANDING EA.C.
10 MG AGRO PERLIS. AL,
11 WITALLA RO PERLI S AC
12 CPYPERLIS.ALC.
13 KOECH 5.4.C
14 ECORPADDITES S.A.C
15 FRLUISEL NEGOCIOS ¥ SERYICIOS ELALL
16 |APAATON HERH 5.4
17 FLO TRADING 5.A.C
18 [ARDES MILLS TRADING S.A.C.
13 LABORATORIC HERRAL FOCOD S A
20 DRGANIC RAINFOREST SA.C

{En FOB UsD)

2016 2017 2018
05w | 7ETE0 | 440,910
7L756 | 145475 | 2e45me
werw | 15757 | amSE
3T | 140,07
e O Y
dzmaTl | 1me3an | 1E37EE
e | 17| emETS
12000 | 4sse0 |  &0,30
3 aom | 35S
12,262
g571s | 3LEs 5,514
13,920 11,510
1LET mam | 537
o 15,400 53,000
iz | mame | mm

37530

55,008
95,719

414,157
352,730
321,554
311,78
175,113
167,120

7,374
22,809

5880
4260
3,EE5

1071

3,700

Iros3 197761 327,615 33353

35,6

30,600
13449
28,44
13613
13,065
15,400
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5. Valor FOB del Camu Camu al momento de las exportaciones, desde el 01 de enero de 2016
hasta el 31 de marzo del 2021.

Valor FOB de las Exportaciones del 2016 al 2021
{En FO& UsD)

ANO VALOR FOB USD

2016 2,743,166
2017 2,856,103
2018 2,562,408
2019 2,490,318
2020 4,489,254
201 687,665

Fuente: SUNAT

Ln informacion del 2024 comiprende enero, febrers y marzo.

6. Forma de exportacion del Camu Camu [natural, pulpa, polvo, etc) desde el 01 de enero de
2016 hasta el 31 de marzo del 2021.

La presentacion o las formas de exportacién se extrajo |a informacion de la descripcion
Comercial 3 traveés de un proceso de mineria de texto.

Presentacion - Volumen de Exportaciones del 2016 al 2021
{En Peso Neto Kg.)

Presentaciin 2016 2007 2018 2019 2020 2021
Palvo 67,674 | 92402 | 103,584 107 357 176,176 30,401
Pulpa 04,871 | 73433 | 5E799 66,432 140,144
Harina 9,926 9,789 7,145 3011 10,607 2744
Tableta a5 174
Capsula L 145 394 54
Jugo G699 7718 ad 2
Otros 159 566 586 567 460 206
TOTAL 283,364 184,119 170053 177,761 327,615 33353
Fusnte: SUNAT

Ls informacion cel 2021 comarsnds ansrg, fEarern y marzo.

Presentacion — Valor FOB de las Exportacionas del 2016 al 2021
(FO5 UsD)

Polvo 2210620 | 2,168,186
Puldpa 185,194 238053
Harina 130,611 67,194
Tableta 1,400

Capsula 131503
lugo 154

Ofros 3,382
2,743 166 2480318

Fusnte: SUHAT
L= informiscon del 2021 comprende e, febrer y marzo.

7. Partidas arancelarias utilizadas en la exportacion de Camu Camu

CAMU CAMU [MFRCIARLA DIUBIAY
FUGO DE CAMU CAMU (MYRCIARLA DURBIAY
HARIBGA, SEMOLA, Y POLVO DE LOS DEMAS PRODUCTOS DELCARITULD B EXCLUIDOS BANAMNAS O PLATAMNOS

DEMAS FRUTAS O FRUTOS Y DEMAS PARTICULAS COMESTIBLES DE PLANTAS, PREPARADAS O COMNSERVADAS DE OTRO MODO
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Anexo 2. Solicitud de informacién a Senasa y la respuesta negativa al respecto

CODIGO DE FORMULARIO 1-01

mmmAummumomum
{Texto Galo Ordenado de fa Loy N° 27808, Lay do Transp YA & i Pablics, ap por N° 043-2003-PCY

(INSTRUCCIONES: Lieviar 611 108 eSPacion que COnesponsa yo iarcar ias casings con ua X

DIRIGIDA AL FUNCIONARIO RESPONSABLE DE: BRINDAR LA INFORMACION PUBLICA QUE PRODUZCA O POSEE LOS ORGANOS DEL SENASA

. Orlands Actonic Dolares Salae, Secretario TR,

PARTE |. DATOS DEL SOLICITANTE

APELLIDOS Y NOMBRES/ RAZON SOCIAL DOCUMENTO DE IDENTIDAD

[Marcar (x) un tipo de documento:
Estrada Ponte, Sandibell
Documento de identidad N* de Documento de ldamldld
Libreta Mikitar | 43431501 B |
Camet o Exiranjeria
|Pasaporte
DOMICILIO
AV, / CALLE - JR./ PSJ. N* /. DPTO/INT DISTRITO URBANIZACION
Avenida Naranjal 423 | INTA Los Olivos Parque del Namjal
PROVINCIA DEPARTAMENTO CORREQ ELECTRONICO TELEFONO
Uma Lima sandibell2201@gmail com 991680734

PARTE 1. INFORMACION SOLICITADA (Ver nota)
- Cantidad de hectéreas de cultivo de Canu camu fueron destinadas para exportacion en los afos 2016 al 2021

- Cantidad de produccidn de Camu camu para el mercado nacional e intemacional en los afios 2016 a 2021

- Cantidad de produccion de camu camu para ser procesada como harina o polvo de camu camu en &l periodo del 2016 al 2021

- Lista de a Yy

Xp de harina de Camu Camu en los aflos 2016 a la fecha

PARTE lll. DEPENDENCIA DE LA CUAL SE REQUIERA LA INFORMACION
SENASA

PARTE IV. FORMA DE ENTREGA DE LA INFORMACION (MARCAR CON UNA "X")

corasmele  [] biscocompacto  [] CORREOELECTRONICO ]

NOTA(S):

Adjuntar documentos de ser necesario

PARTE V. DECLARACION DE CONFORMIDAD

El que suscribe declara que, toda la informacicn proporcionada es veraz, asi como los son
del P ativo

¥y que conoce las sanciones contenidas en la Ley
< Ley N°27444, por lo que en caso de comprobarse que lo expfesado en la presente declaracion jurada no se ajusta a |a verdad,
laceptamos que se invalide el presente tramite y las acciones derivadas del mismo y que el SENASA inicle las acciones legales a que hublere Jugar, asumiendo la
responsabilidad respectiva.

Declaro bajo juramento que cumplo con tas condi it blecidas en la vigente. St D NOD

DNI 43431901 16/06/2021

D 119):
REPRESENTANTE LEGAL
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RV: Solicitud de informacion para SENASA  Recibidos x 8 B

Orlando Antonio Dolores Salas <0DOLORES@senasa.gob.pes & mié, 16jun 16:45  fy  dm

W para mi, Acceso -

Tengo el agrado de dirigirme a usted, para manifestarle que acorde a lo establecidos en el tercer y cuarto parrafo del Articulo 13, del TUO de la de
la Ley 178086, Ley de Transparencia y Acceso a la Informacién Publica, no es posible atender su solicitud.

Agradeceremos pueda comunicarse directamente con nuestra area de Sanidad Vegetal, Subdireccidn de Cuarentena Vegetal; y coordinar con los
especialista en el tema, para recabar la informacidn que usted solicita.

Saludos

Orlando Antonio Dolores Salas
Secretario Técnico

D: Av. La Molina 1915 -Lima 12 - Pera
b.pe/senasa - odolores@senasa gob.pe
) 313-3300 ext. 6031 / 983 280 687

RE: Solicitud de informacion para SENASA D21000075171 Reckides & O
ELIZABETH JULCAMORO QUINTAMNA <PRODESA_AC_30@=enzsa gob.pex & mar6jul 853§
B parami =

Estimado usuario adjunte registre D21000075171

De: Mesa de Partes Senasa

Enviado el: martes, 06 de julio de 2021 09:28

Para: ELIZABETH JULCAMORO QUINTANA <PRODESA AC 39@senasa.gob.pe
Asunto: RV: Solicitud de informacion para SENASA

Estimada, remite documeantacion para registro.
Sldos,

Mesa de Partes Virtual

De: Sandy Estrada [mailto:sandibell2201@gmail.com]
Enviado el: martes, £ de julio de 2021 00:58

Para: Mesa de Partes Senasa <mesadepartes@senasa gob.pe>
Asunto: Fwd: Sclicitud de informacion para SENASA

Estimados;
Agradeceré me puedan ayudar con |a informacicn solicitada o indicar con quién solicitarla.
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SOLICITUD DE ACCESO A LA INFORMACION PUBLICA DE FECHA 06.07.2021 Restidos x L

Acceso ala Infi i6 |ainformacion@senzza.gob.pex & mar6jul 1509 ¥y
® para mi, Orlando -

Estimada Sra. Sandibell Estrada Ponte, en atencion a su Solicitud de Accese a la Informacién Plblica de fecha 08.07.21 con registro D21000075171, y acorde al tercer y cuarto parafo del TUD de la
de la Ley 27506, Ley de Transparencia y Accesa & a Informacidn Flblica, no es posiole stender su soliciiud.

Atentamente,

Secretaria Técnica
[ Av. La Molina 1315 - Lima 12 - Peri
T: (511) 313-3300 ext. 1113-6020

<]

SENASA

PERU
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