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RESUMEN
Dalia Estefani Acosta Quifiones!

La investigacion tuvo como objetivo: Proponer un Plan de Negocios para la exportacion de
algas marinas al mercado chino, en la Asociacion de pescadores artesanales recolectores de
algas y maricultores Dios te bendiga de Monsefu 2018. Se justificd puesto que se elabord y
propuso como modelo un Plan de negocio para que la Asociacion pueda constatar si el
estudio que se hizo le permite o0 no la exportacion de su producto al mercado objetivo.
Para analizar la situacion de la Asociacion se desarrollé un tipo de Investigacion
Descriptiva y propositiva, bajo un enfoque cuali cuantitativo, con un disefio no
Experimental. Se trabaj6 con el presidente de la Asociacion y 5 especialistas en los temas

de Comercio exterior y del sector pesquero.

Entre la informacion recopilada se pudo registrar que la extraccion de algas marinas se da
en gran mayoria en la parte sur del pais, en la parte norte como lo es Lambayeque no hay
mucho volumen de extraccion. La Unica Asociacion a nivel de Lambayeque que se dedica
a esta actividad es con la que se esta trabajando la presente investigacion la cual tiene un
volumen regular de extraccion al mes que segun lo proyectado puede cubrir el 10% de la
demanda china, todo esto a través de la recoleccion de informacion de fuentes confiables.
Asi mismo se investigd los requisitos que exigen tanto el mercado peruano como el chino

para la salida e ingreso del producto.

Finalmente se evalu6 el plan financiero de todo el Proyecto y se lleg6 a la conclusién que
si es viable que la Asociacion exporte.

PALABRAS CLAVE: Exportacion, algas marinas, demanda, oferta, extraccion.
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Sipan, Pimentel. Perd, email: aquinonesd@crece.uss.edu.pe. Codigo ORCID: https://orcid.org/0000-
0003-3940-0266



ABSTRACT

The research has as objective: Propose a business plan for the export of seaweed to the
Chinese market, in the “Asociacion de pescadores artesanales recolectores de algas y
maricultores Dios te bengida” (Association of artisanal fishermen, seaweed collectors and
fish farmers God bless you) from Monseft 2018. It is justified because a business plan was
drawn up and proposed as a model, so that the association can verify if the study that was
done allows it or not to export its product to the target market. To analyze the situation of
the association, a descriptive and propositive type of research was developed, using a
quali-quantitative approach, with a non-experimental design. Work was done with the
president of the association and five specialists in the subjects of foreign trade and the
fishing sector.

Among the information collected it was possible to register the extraction of seaweed
occurs largely in the southern part of the country, In the northern part, like Lambayeque,
there is not much extraction volume. The only association in Lambayeque that is dedicated
to this activity is the one with which this research is working, which has a regular volume
of extraction per month that, according to the projected, can cover 10% of the Chinese
demand, all this through the collection of information from reliable sources. Likewise, the
requirements demanded by both the Peruvian and Chinese markets for the output and

revenue of the product were investigated.

Finally, the financial plan of the entire project was evaluated and it was concluded that it is

viable for the association to export.

KEY WORDS: Exportation, seaweed, demand, offer, extraction
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I.  INTRODUCCION

En el PerG existe una gran variedad de algas, siendo la mas consumida el yuyo, el cual es
un producto con un alto contenido en minerales y un alto valor nutricional. Las algas
actualmente son usadas tanto en la industria alimentaria como en la farmacéutica y su

demanda ha ido en crecimiento en paises asiaticos.

La Asociacion de Pescadores Artesanales recolectores de algas de la ciudad de Monsefd
esta conformada por 25 miembros de los cuales el 70% son menores de 30 afios. Se dedica
a la extraccion de algas marinas de la especie Chondracanthus Chamissoi conocida como
“yuyo” en nuestro pais. Su zona de pesca es Chérrepe que pertenece al distrito de Lagunas,
son pescadores artesanales que tienen muchos afios de recolectar algas, pero hace 4 afos se
han formalizado ante la autoridad pesquera nacional, el Ministerio de la Produccion.
Vienen siendo capacitados por el servicio de Extensionismo Pesquero Artesanal, IMARPE,
y recientemente La Gerencia Regional de Desarrollo Productivo. Ahora que estan siendo
capacitados estan proyectandose a realizar repoblamiento de esta alga con miras a
exportacion.

Como resultado de la capacitacion dada por el servicio de Extensionismo Pesquero
Artesanal, en el componente de Buenas Préacticas Pesqueras, ellos decidieron aprobar un
reglamento interno de su Asociacion en el cual se comprometieron a disminuir los dias de
extraccion de 30 dias a 12 dias al mes; para darle sostenibilidad a la extraccion de su
recurso hidrobioldgico y a la vez mejorar su calidad.

Esta situacion motivo un enfrentamiento con pescadores informales quienes entraban a su
zona de pesca en los dias que no extraian y todo esto debido a la falta de control de la
autoridad maritima y pesquera en esa zona.

El IMARPE los asesord elaborando un Plan de extraccion de ese recurso para que ellos

puedan hacer cultivo y repoblamiento de ese recurso en las playas de Chérrepe y Monsefu.

Frente a este contexto resulta importante continuar con procesos de capacitacion y de esta
manera lograr tener un Plan de negocios de exportacion para su producto y asi; obtener una
mayor rentabilidad para beneficio de la Asociacion.
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1.1 Realidad Problematica

A nivel mundial se pudo observar que los paises asiaticos nos llevan una gran ventaja
en cultivo de algas, ademas que China, Japon y Corea son consumidores tradicionales de
algas durante siglos. Por lo que hay un gran uso y consumo de éstas por parte de la
poblacidn asiatica; tanto asi que hay veces donde la demanda ha superado la oferta, motivo
que los lleva a la vez a que importen para satisfacer todas las necesidades y demanda de su

poblacién. Tal como nos dice la revista AQUA en su siguiente publicacion.

La revista AQUA (2016). Refiere que:

La Organizacion de las Naciones Unidas para la Agricultura y Alimentacion
(FAO) nos brinda datos de la cantidad aproximada de toneladas de algas que se
recolectan mundialmente, siendo asi alrededor de 1,1 millones de toneladas de algas.
Mientras que las cifras respecto al cultivo, alcanza a mas de 24 millones de toneladas
producidas en unos 33 paises, donde los asiaticos son los que dominan la actividad.

Representando los paises de China e Indonesia casi el 80% del total.

Asi también, el pais vecino de Chile ha ido aumentando sus exportaciones en
productos hechos a base de algas, 1o que significa que es nuestra competencia directa en
exportaciones de algas y se puede decir que nos lleva ventaja respecto a tecnologia e

investigaciones con respecto a dicho recurso. Tal como nos informa la siguiente revista:

La revista AQUA (2018). Afirma de Chile lo siguiente:

La Seccion de Economia del Instituto de Fomento Pesquero (IFOP) en su ultimo
Boletin de Exportaciones Pesqueras y de Acuicultura de Chile que entregé a AQUA,
detalla que, en agosto de 2017, se generaron US$182 millones por envios de
productos elaborados a partir de algas, dicha cifra aumentd en un 12,5% en relacion
con la obtenida en igual fecha del afio 2016. “El aporte de estos productos a los
ingresos totales percibidos por las exportaciones del sector (acuicola-pesquero) fue
de un 4,3%”, comenzaron diciendo en el IFOP. Agregando que 7.634 toneladas fue el
total que alcanzo en el mes de agosto la exportacion de productos derivados de algas,
mostrando un aumento de 24,7% en comparacion con lo comercializado en igual mes

de 2016. De los cuales, hasta el mes de agosto, los principales productos exportados
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en base a algas, fueron, segin orden de importancia, algas secas (91,9%), carragenina
(5,1%) y agar agar (1,5%).

Llegando ya a la situacién actual en nuestro pais se pudo ver que la comercializacion
de algas ha ido en aumento, pero que, por irresponsabilidad de pescadores informales y
falta de control respecto a la extraccion de este recurso, nuestra costa peruana esta siendo

afectada, tal como nos informan a continuacion:

El diario El Correo (2017) afirma lo siguiente:

En el plano nacional, en la dltima década, en nuestro pais la comercializacion de
algas marinas ha ido en aumento. Este recurso de nuestro pais es considerado parte
de los productos no tradicionales para exportacion, y su extraccion se ha convertido
en parte de los intereses tanto de pescadores artesanales e ilegales, que incumplen las
disposiciones que regulan el sector, resultando ser un problema en nuestro pais pues
este contexto da como resultado la depredacion sisteméaticamente de la costa peruana.
Las algas son utilizadas, por lo general, para su exportacion como materia prima en la
industria internacional y también para consumo humano, principalmente en paises
como China, Japon y Taiwan, a donde se destina gran parte de los envios peruanos,

ademas de Espafia y Canada.

Asi también podemos ver que asi como en partes de nuestro pais existe la recoleccion
de algas de manera ilegal, tanto que pueden llegar a depredar la costa peruana, por otro
lado existen también lugares de nuestro pais como la comunidad de Marcona, en donde
este recurso era considerado basura, pero que recientemente una comunidad pesquera de
este lugar encontr6 en este recurso una oportunidad de trabajo y progreso, convirtiéndose
asi ellos en guardianes de la biodiversidad y agentes de cambio para su comunidad. Tal y
como nos informa el siguiente articulo:

PNUD PERU (2017). Mientras tanto el Programa de las Naciones Unidas para el
Desarrollo en el Pert nos informa que:

En Marcona, los pescadores de esta parte del Per( han aprendido a aprovechar un
recurso que antes era denostado. Se trata del sargazo, o Macrosystis Pyrifera, una
planta submarina, que, al cumplir su ciclo de vida, se desprende del fondo y flota a la

deriva hasta que llega a amontonarse en las costas. Para los pescadores, estas algas
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eran consideradas basura, porque se pudrian en la orilla y se llenaban de mosquitos y
alimafas. Sin embargo, todo cambid cuando se enteraron que existia un mercado
avido de este producto. Esto fue lo que los llevé a asociarse para recolectar el sargazo
y venderlo a la industria.

A la vez podemos ver que pocos negocios de algas que involucran a pescadores

artesanales han tenido éxito, por motivo que no existe apoyo ni compromiso por parte de

las autoridades y a la vez porque no existen los contactos a nivel mundial que puedan

impulsar a las asociaciones a tener éxito en sus exportaciones, todo ellos a causa del

desconocimiento por parte de éstos. Asi como afirma el Instituto de Mar Peruano:

IMARPE (2012). Segun un estudio realizado por IMARPE sobre macroalgas en el sur del

Per(, nos dice que:

“La produccion de macroalgas se desarrolla de manera conjunta por pescadores
artesanales bajo la regulacion del Estado”. La cual es enviada a plantas procesadoras
de la costa sur, las cuales se encargan de procesarlas para su exportacion directa a
China principalmente como alga picada y molida. Asi también el estudio manifestd
que la utilizacion de las macroalgas en el mercado a nivel mundial es principalmente
como espesantes, atendiendo principalmente a las industrias alimentaria vy
farmacéutica. Asi mismo segun el estudio, pocos negocios de macroalgas en el
mundo que involucran a pescadores artesanales, han logrado ser exitosas. El éxito
logrado se ha basado en un contacto real con empresas procesadoras de indole
mundial desde el inicio del negocio, asi como el apoyo de diversos organismos
comprometidos, caso contrario, las probabilidades de fracaso son muy altas.

Legando ya a un plano local, en nuestro departamento de Lambayeque se esta

empezando a tomar iniciativa en temas relacionados a la acuicultura y, por ende, los

pescadores artesanales estan siendo informados y capacitados para que realicen y cuiden su

producto para que pueda ser sostenible a largo tiempo. La participacion por parte de ellos

demuestra el interés y compromiso que tienen en seguir creciendo y a la vez aprendiendo

sobre la acuicultura en nuestro pais. Asi como nos informa el siguiente articulo:
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RPP (2017). Finalmente, en nuestro departamento de Lambayeque:

Asistieron mas de 200 personas al evento denominado “Situacion de la acuicultura
en el Peru y potencialidades de la actividad acuicola en la region Lambayeque”. En
donde no solo asistieron pescadores artesanales dedicados a esta actividad, sino
también profesionales de biologia y personas interesadas en esta emergente
actividad economica. Las tematicas mas interesantes estuvieron relacionadas a
aspectos técnicos en el cultivo de tilapia, concha de abanico, trucha y macroalgas.
“La participacion masiva nos demuestra el interés que existe por parte de la
comunidad lambayecana en incursionar en la actividad Acuicola” resalt6 el Gerente

de Desarrollo Productivo, Juan Pablo Santamaria Baldera.

Este contexto también se observa en la Asociacion de pescadores artesanales
recolectores de algas de la ciudad de Monsefu, que es la Unica Asociacion en Lambayeque
que realizan su actividad aplicando las buenas practicas pesquera, a través del cuidado de
su zona de pesca para darle sostenibilidad a la extraccion de su recurso y mejorar su
calidad. Pero estad enfrentando un problema con pescadores informales que entraban a su
zona a recolectar algas los dias que ellos no iban; todo esto por la falta de control por parte
de la autoridad maritima y pesquera de esa zona. Por ende, es necesario el apoyo de las
autoridades para que se cuide la zona de pesca para que mejoren la calidad del recurso y
puedan mas adelante gracias a las capacitaciones que reciben por parte de IMARPE vy otras
instituciones llegar a exportar un producto de calidad a mercados internacionales como el

asiatico donde existe un gran consumo de este recurso.

1.2. Antecedentes de Estudio

A nivel Internacional

Andrade Dominguez, (2017). En su tesis titulada “Plan de negocios para la empresa
productora y exportadora de alga marina ulva lactuca deshidratada para uso en
productos capilares”. Se realizd una investigacion enfocada en el desarrollo de un
plan de negocios basado en la produccion y exportacion de alga Ulva Lactuca en
polvo, para su uso en la fabricacion de productos capilares. Este plan, tiene como
objetivo principal, introducirse en el mercado italiano de manera que el pais pueda
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ser reconocido como uno de los principales proveedores de materia prima de calidad,

y contribuir con el desarrollo econémico del sector.

El tipo de Investigacion es Exploratoria ya que es preciso investigar en fuentes
bibliograficas para conocer el entorno en que se desenvolverd la empresa y a la vez
también poder conocer el mercado objetivo. También es Descriptiva pues para poder
conocer el comportamiento que mantiene aquel mercado con el producto a exportar se
requiere efectuar estudios descriptivos que brinden la posibilidad de identificar los factores
determinantes que influyen en dichas organizaciones para tomar su decisién de compra.
Utiliza como técnica la encuesta y como instrumento el cuestionario.

La investigacion concluye en que se deberia explotar nuevos métodos de cultivar esta
alga en mayor proporcion para promover su uso en productos cosméticos locales, y que es
necesario alianzas y procesos adecuados para que puedan comercializar una materia prima
de calidad ya sea para uso local o externo. Y recomienda que se realicen mas estudios de
los diferentes tipos de algas que se encuentran en la costa ecuatoriana y explotar sus
beneficios.

La investigacion tiene relacidn con los objetivos de la presente investigacion pues se
realiza un plan de negocio para la exportacién de algas como materia prima para la
elaboracion de otros productos y en el caso de la presente investigacion es para consumo

humano directo, y a la vez investigar el procesamiento del producto y mercado objetivo.

Zambrano Ron (2014). En su tesis titulada “Analisis y perspectivas de las Pymes
ecuatorianas para exportar productos del mar de interés comercial hacia China”.
Resaltd la importancia de las exportaciones, pues aportan al crecimiento y desarrollo
de una nacién y dan ademas a conocer al mismo como marca pais en el mercado
internacional a través de sus productos. Por esta razdn, se desarrollé este trabajo de
investigacion a fin de aportar con el conocimiento y estado actual del mercado
destino y sus mercancias a todos los pequefios productores y comercializadores de
bienes del mar con el fin de impulsar la exportacion de éstos a un mercado tan
amplio como es el de China. Se lleg6 a demostrar ademas que el proyecto es viable

aun sin incurrir en una gran inversion. Las situaciones que Se exponen muestran
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también como esta el mercado de este sector a nivel pais y a nivel internacional,
cudles son los principales productores exportadores de los mismos, cuéles son las
especies que actualmente se estan comercializando en el mercado chino y cuales son
los principales importadores, para de esta manera lograr dar todo el conocimiento
global del mercado de estos productos. Se entrega también las caracteristicas de
negociacion con los chinos a fin de poder penetrar en este mercado sin problemas lo
que dard una pauta para saber negociar con ellos y poder llegar a cerrar un negocio

con éxito.

De acuerdo con el analisis realizado, entre las conclusiones que podemos rescatar de
la investigacion son que los productos del mar ecuatorianos tienen un gran potencial dentro
del mercado chino por lo que es importante desarrollar su comercializacion realizando la
unién de conocimientos entre los productores y los exportadores de dichos productos y asi
incrementar las ventas en el mercado destino. Asi también a fin de que los productos del
mar ecuatoriano puedan continuar siendo apetecibles en el mercado chino, se debe cumplir
con la calidad, exigencias y plazos solicitados por el mercado chino ya que, en la
actualidad, muchos consumidores chinos prefieren calidad a precio a la hora de adquirir
productos para el consumo alimentario. El consumo de productos del mar es més
apetecible por términos de salud lo cual expone una gran oportunidad para los exportadores
ecuatorianos a fin de vender sus productos en el mercado internacional, y a la vez las
estadisticas indican que el consumo de productos de mar va cada vez en aumento siendo
una oportunidad de negocio para la exportacion de éstos.

La investigacion tiene relacion con los objetivos de la presente investigacion pues el
recurso con el que estoy trabajando es un producto proveniente del mar, el cual esta
dirigido al mismo mercado, lo que significa que puede ser una buena oportunidad de

negocio el dirigirnos a China.

Nacional:

Sabino Girén (2014). En su tesis titulada “Exportaciéon de algas congeladas al mercado
chino en el periodo 2008-2012”. Universidad César Vallejo, Peru. Este trabajo se
enmarcO dentro de una investigacion descriptiva de tendencia donde el principal
objetivo fue determinar la evolucién de la exportacion de algas congeladas al

mercado chino en el periodo 2008 — 2012. Esta investigacién no necesito distinguir
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los conceptos de poblacidn, muestra y muestreo, puesto que los datos estadisticos que
sostuvieron el presente trabajo vienen de los resultados obtenidos de datos ex post
facto que han sido extraidos de fuentes primarias a traves de cuadros y tablas.

La misma que concluyo que la evolucion de las exportaciones de algas congeladas al
mercado chino ha tenido una tendencia creciente porque la relacion que existe entre el
volumen de exportacion y el tiempo es alta, al igual que el del valor de exportacion vy el
tiempo.

La tesis citada corrobora con los objetivos que propongo en esta investigacion al ser
el mismo mercado al que me dirijo donde se hard un analisis para determinar la demanda

de este producto para su respectiva exportacion.

Lopez Espinoza (2014). En su tesis titulada “Oportunidades de exportacion de mermelada
de Algas marinas al mercado japonés. Universidad César Vallejo, Perti”. La presente
investigacion tiene como objetivo determinar las oportunidades de exportacion de

mermeladas de algas marinas al mercado japonés.

La misma que concluy6 que hubo un crecimiento en la exportacion de algas marinas
al mercado japonés en los Gltimos afios. Debido a que las algas ha sido un producto con
mayor acogida en el mercado asiatico, por sus diferentes usos, beneficios, propiedades y
altos nutrientes que ayudan al crecimiento a la digestion y etc. Siendo Japon un pais
importador de este producto para el consumo y otros usos.

La tesis citada corrobora con los objetivos que propongo en esta investigacion, al ser
un pais asiatico el mercado al cual dirijo el producto, siendo asi los paises asiaticos una
oportunidad de negocio para las exportaciones de algas marinas.

Vallejos Lucumi (2015). En su tesis titulada “Propuesta de un plan de exportacion de
hongo deshidratado boletus luteus con destino a Languedoc Roussillon-Francia, para
incrementar la competitividad de la asociacién San Isidro labrador del distrito de
Incahuasi, en el afio 2015”. Este trabajo tiene como objetivo principal el proponer un
plan de exportacion del hongo deshidratado Boletus Luteus. A través de un

diagnostico del estado actual de la produccion del hongo deshidratado, y un analisis
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del reglamento de la Union Europea. El presente estudio corresponde a una
investigacion cualitativa. Y Para la cual se llevard a cabo Guias de observacion
aplicables al proceso productivo, Entrevistas a los expertos del tema como entidades
y a las personas administrativas encargadas de la Asociacion San Isidro Labrador.

La misma que concluyd que La Asociacion San Isidro Labrador de la comunidad de
Marayhuaca-Incahuasi cuenta con una produccion de 70TM de hongo fresco, necesaria
para abastecer el mercado Internacional, en este caso la demanda de Francia de 6TM de
hongo deshidratado. Asi mismo en el analisis documentario de la Union Europea, para el
ingreso de alimentos debe ser aprobado por la Direccion General de la Salud y Proteccion
de los Consumidores (SANCO) y la Autoridad Europea de Seguridad Alimentaria (EFSA)
y autoridades peruanas como SENASA y DIGESA. Ademaés de que se cuenta con TLC con
la union europea que libra de impuestos al ingreso de este producto.

La investigacion citada corrobora con los objetivos que propongo pues es necesario
investigar el estado de la asociacion respecto a la recoleccion y procesamiento de algas
para saber si cuentan con una cantidad apropiada para exportacion, como a la vez también
analizar la demanda del producto en el mercado al que nos dirigimos y los requisitos que
puedan exigir para que ingrese el producto.

Nivel Local:

Segun Pastor Banda (2014). En su tesis titulada Propuesta de Modelo de Negocio para la
Asociacion del Centro de Procesamiento Pesquero Artesanal En El Distrito de Santa
Rosa — Lambayeque — 2013. La presente investigacion se realizo en el Distrito de
Santa Rosa, ubicado en el limite sur de la Regién Lambayeque, cuya actividad
econdmica principal de sus pobladores es la pesca, dedicandose especificamente a la
pesca artesanal y al procesamiento pesquero artesanal, es por ello que la autora
decidio investigar acerca de forma de como administran sus médulos las personas
dedicadas al procesamiento pesquero artesanal. Los conocimientos relacionados con
la parte administrativa y econdmica de la Asociacion son realizados de manera
empirica, es por ello que se desarroll6 el presente estudio tedrico descriptivo, que
tiene como objetivo orientar a los procesadores a optar por un modelo de negocio

adecuado para la actividad, y asi mejorar sus beneficios para una buena
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administracion en especial para mejorar el nivel econdmico. El tipo de investigacion

para el presente trabajo es descriptivo, bajo el enfoque Cualitativo.

La misma que concluyd que se comprueba que las empresas no cuentan con un
modelo de negocio, por el contrario, lo hacen de forma tradicional y empirica debido a la
escasa capacitacion y asesoria recibida, para mejorar el proceso de produccion, asi como
para la comercializacion de sus productos. Asi mismo La forma tradicional de elaboracion
de los productos es sencilla, de facil procesamiento y baja inversion, que, si bien permite a
la Asociacion obtener una rentabilidad minima, sigue postergando por afios su crecimiento
y modernizacion debido a la falta de capacidad de negociacién. Utiliza como técnicas y
recoleccion de datos la Observacion, el Analisis documental, la entrevista y el cuestionario.

La investigacion citada corrobora con los objetivos que propongo en la presente
investigacion ya que también se propone un Plan de negocio, ademas se trabajé con una
Asociacion que se dedica a una actividad comercial parecida en donde también todos sus
procesos lo hacen de manera tradicional por lo que no tienen una buena rentabilidad debido

a la falta de modernizacion, tecnologia y capacitaciones.
1.3. Teorias relacionadas al tema

Segin MINCETUR (s.f.). En su publicacion Tratado de Libre Comercio entre el Per( y
China, nos informa lo siguiente: El Tratado de Libre Comercio entre el Per( y China,
publicado en el Diario Oficial El Peruano el 19 de setiembre de 2011, fue suscrito el
28 de abril de 2009 en la ciudad de Beijing-China 'y entrd en vigencia el 01 de marzo
de 2010. Este Acuerdo permite obtener mejor acceso a un mercado cuyas
caracteristicas involucran una mayor demanda de bienes de consumo, materias

primas, bienes intermedios y bienes de capital.

1.3.1. Variable 1

Plan de Negocio

Definicion

Segun Laos (2006) un Plan de negocios es un documento que permite precisar la
informacidn concerniente con una empresa. Se puede presentar de distintas formas:
extensos o detallados, concisos o breves. No se puede afirmar que exista un modelo
concreto, por el contrario, cada persona debe disefiar su propio plan de negocios, poniendo
por escrito sus propias ideas y definiendo hasta donde quiere llegar (p.11).
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Segln Marifio (2004) el plan de negocios es como una tarjeta de presentacion sobre
la idea del emprendedor, frente a los grupos con los que se pretende entablar relaciones, ya
sean accionistas, entidades de financiamiento, clientes, proveedores, etc. Razon por la cual
el emprendedor debe incluir en el plan toda la informacion relevante a la puesta en marcha

de su negocio (p.01).

Segun Vargas (2013) el plan de negocios acoge la idea de negocio de una persona, y
es en él donde se justifica la razon de la creacion de la empresa y se analiza si resulta
posible ponerlo en funcionamiento, para esto se analizan los factores técnicos, se evalla si
se tienen los medios necesarios para la venta y si los recursos econémicos son los

suficientes para la produccién o para la prestacion del servicio (p.89).

Segun Moreno (2016) el plan de negocios puede ser util para estudiar una
oportunidad de negocio, y también como sistema en el que se detallan los objetivos,
operaciones y expectativas. En su contenido se incluyen sus etapas de preparacién y
evaluacion (p.18).

ESTRUCTURA DE UN PLAN DE NEGOCIO

Segun (PromPerl, 2011). Es necesario que un plan de negocio exportador sea
descrito de manera clara y precisa en un papel para que funcione de una mejor manera en
el momento que se ponga en préctica. La estructura del Plan de negocio exportador va ha
depender de decisién comercial o también de las actividaes que desrrollara el geremte o
presidente de la empresa y asociacion. Acontinuacion se mostrara la estructura de un Plan

de Negocio Exportador:
CAPITILO I: El Plan Estratégico y Plan Organizacional

1.1. Descripcion de la empresa
1.2. Datos de la Empresa
1.2.1. Analisis del Potencial Exportador
1.2.2. Plan Estratégico
1.2.2.1.  Visién
1.2.22.  Mision
1.2.2.3. Objetivos
1.2.2.4. Estrategias
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1.3. Matriz FODA
1.4.  Plan Organiacional
1.4.1. Estructura de Personal

1.4.2. Plan de Recursos Humanos
CAPITULO II: Analisis del Producto en el Mercado Objetivo y Plan de Marketing

2.1. Anélisis del Producto
2.2. Partida Arancelaria
2.3. Seleccién del Mercado Objetivo
2.4.  Mercado Objetivo
2.4.1. Datos Generales
2.4.2.  Exigencias del Producto
2.4.3.  Canales de Distribucion
2.4.4. Medios de Transporte.
2.5.  Perfil del consumidor
2.5.1. Segmentacion Demografica
2.5.2. Segmentacion Geogréafica
2.5.3. Segmentacion Psicogréfica
2.6. Medicion del Mercado
2.7. Analisis Competitivo y Benchmarking
2.8. Mix Marketing

CAPITULO IlI: La Gestion Exportadora

3.1. Andlisis del Precio de Exportacion
3.1.1. Costo de Produccion
3.1.2. Costos y Gastos de Exportacion
3.1.3. Seleccion del Precio de Exportacion
3.1.4. Modalidades de Pago

3.2. Distribucion Fisica Internacional
3.2.1. Caracteristicas de la Carga
3.2.2. Condiciones de Venta
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3.2.3. Anélisis de Riesgo
3.3.  Manejo Documentario
3.4. Modelo de Cotizacion

CAPITULO IV: Analisis Financiero y Plan Financiero

4.1. Andlisis Financiero
4.1.1. Estados Financieros
4.1.1.1. Balance General
4.1.1.2. Estados de Pérdidas y Ganancia
4.1.1.3. Ratios Financieros
4.1.2. Punto de Equilibrio
4.2. Plan Financiero
4.2.1. Presupuesto Maestro
4.2.1.1. Presupuesto Operativo
4.2.1.2. Presupuesto Financiero
4.2.2. Flujo de Caja Proyectado
4.2.3. Aadlisis de Sensibilidad

Segun Pedraza Renddn (2014). En su libro Modelo de Plan de Negocios para las
micro y pequefia empresa, plantea un modelo de Plan de negocios, a fin de que las
pequefias empresas con miras a exportar puedan tomarlo como guia. Este plan estara

dividido segun las cualidades que se desea desarrollar.

CAPITULDO I: Descripcion del negocio

1.1 Definicién del negocio.

Radica en precisar la informacién del negocio enfocandose en los clientes objetivos y
el tipo de productos o servicios que se ofrecera. Los clientes son quienes sostienen el
negocio con su consumo Yy si el negocio si no satisface sus necesidades, esta destinado a

fracasar. Se puede determinar tres elementos que definen el negocio.
« Las necesidades del consumidor, ¢;qué se ofrece? (Oferta).

* Los grupos de consumidores, ¢a quién se le vende? (Demanda)
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« Las tecnologias que se utilizaran y las funciones que se realizaran, ;por quée se

elige a la empresa? (Ventaja competitiva.)

1.2. Mision, Vision y Objetivos.

La mision es el perfil de la empresa como organizacién, en el que manifiesta su
identidad y prop6sito como empresa, reflejando sus intenciones de establecer una posicion
empresarial. Expone lo que la empresa 0 empresario planea hacer y para quién va dirigido.

Una mision bien planteada establece la direccidn del negocio a largo plazo.

La vision es lo que la empresa se proyecta a ser en el futuro, se establece
inmediatamente después de determinar la misién, para lo cual se contempla planeacion y se
fijan estrategias para conseguir corresponder los lineamientos, valores y principios
propuestos para cumplir con la visién, por lo que contiene en ella los elementos esenciales
para especificar qué se desea ser en el futuro.

Los objetivos son fases que se espera conseguir, es decir, lograr resultados acordes
con la planificacion de la administracion. Sirven de indicadores para evaluar el desempefio
de la organizacion por lo que tienen por funcién facilitar la medicion del avance del
negocio a corto, mediano y largo plazo y sirven también como puntos referenciales para
establecer metas. Un objetivo bien definido contiene caracteristicas especificas: tiempo,
cuantitativo, flexible, comprensible, realista y coherente. Los objetivos a corto plazo
detallan las correcciones y resultados inmediatos que se pretende, los objetivos a largo
plazo estimulan funciones actuales que lleven a la mejora de los resultados del negocio. En
un negocio se debe considerar dos tipos de objetivos: financieros y estratégicos.

1.2 Fortalezas y Debilidades del negocio.

Fortalezas son los puntos a favor de la empresa en su desempefio por encima de la
competencia, estd fuertemente ligada con sus recursos humanos, econdémicos,
conocimientos y tecnologia, gracias a lo cual el negocio puede ubicarse en una posicion
favorable en el mercado. En cambio, una debilidad puede ser una carencia o algo en lo que
el desempefio es deficiente en comparacion con la competencia. Un punto débil colocaré al
negocio en una posicion desfavorable en comparacion con la competencia, haciéendolo

menos competitivo.
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1.3. Amenazas y Oportunidades del negocio

Una amenaza es una situacion adversa procedente del exterior de la empresa y que
representa un riesgo a su rentabilidad. Una oportunidad es importante como componente
estratégico de una empresa. Una buena fuente de oportunidades del negocio es la
deteccion de los deseos y necesidades de los consumidores potenciales.

CAPITULO II: Portafolio de productos y servicios

2.1. Descripcion del producto.

Se hace una descripcion del producto indicando sus caracteristicas beneficiosas para
el consumidor y que lo hacen resaltar en el mercado. Se incluye su ciclo de vida, su
distincion en el mercado y sus ventajas de produccién. El juicio del consumidor facilita la

planificacion de produccion considerando cinco niveles:

1. Beneficio esencial. Es el provecho principal que el consumidor adquiere.
2. Producto genérico. Es una forma bésica que adopta el producto.
3. Producto esperado. Son particularidades y condiciones que el comprador normal

espera del producto.

4. Producto agregado. Contiene servicios y beneficios adicionales que lo distinguen de

la competencia.

5. Producto potencial. Es un producto con una serie de condiciones que muestran su

evolucion.

Los productos pueden clasificarse en tres grupos:

Bienes no duraderos. Son articulos que se consumen en una 0 varias veces.

Bienes duraderos. Son articulos de uso continuo y/o duradero que pueden ser

reutilizados varias veces.

Servicios. Son actividades o funciones esencialmente intangibles que personas

pueden ofrecen en venta, y que no tienen como resultado un producto o propiedad.
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2.2. Elvalor distintivo con la competencia.

Un producto que se diferencia respecto de la competencia alcanza un valor que puede
hacer que su oferta se distinga y resalte de la competencia. Puede conseguirse al mejorar la
calidad del producto, mantener un precio relativamente bajo o proporcionar beneficios

extra.

El producto se puede diferenciar segun diversos criterios, los mas frecuentes pueden

Ser.

Caracteristicas. Son los elementos primordiales del producto. La ventaja esta en ser

los primeros en introducir componentes que hagan la diferencia.

Rendimiento de la calidad. Es el grado funcional del producto. Los consumidores
asocian la calidad, precio y marca de los productos segun su nivel de funcionalidad.

Cumplimiento de las especificaciones. Es el esquema de ejecucion de las normas de
fabricacion determinadas.

Durabilidad. Es el tiempo de estimacion de la funcionalidad del producto.

Seguridad de uso. Es la utilidad éptima del producto sin defectos en un periodo de
tiempo definido.

Capacidad de reparacion. Capacidad para corregir un error de produccion del
producto en un tiempo estimado.

Estilo. Es la valoracion que el consumidor tiene hacia el producto.

Disefio. Integra funcionalidad con estética, el cliente debe sentirse atraido por el

atractivo del producto, lo que permite que se posicione en el mercado.

2.3. Evolucién y ciclo de vida

Las condiciones econdémicas y las mejoras de los productos de la competencia,
sumado a que los intereses de los consumidores estan en constante cambio, revelan que los
productos estén en constante evolucion. El concepto de ciclo de vida de un producto se
justifica por la existencia de productos con diversas fases en ventas, pasando al menos por

cuatro fases:

Introduccion. Al presentar un nuevo producto se hace uso de estrategias de

mercadotecnia para darlo a conocer.
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Crecimiento y desarrollo del producto. Etapa de aprobacion de un producto en el

mercado en el que la marca se va estableciendo.
Madurez. Disminucion en las ventas del producto.
Decadencia. El producto entra en decadencia.

2.4. Estrategia de producto / servicio

Un negocio puede plantear sus estrategias al identificar la etapa del ciclo de vida de
su producto y la posible tendencia del mismo, para elaborar sus planes de mercadotecnia.
Las estrategias de mercadotecnia para el producto se indican en cada una de las etapas de
su ciclo de vida.

2.5. Posicionamiento del producto / servicio
Es el nivel de ranking que ocupa el producto en el mercado, se refiere a la imagen
que los clientes se forman cuando piensan en el producto, en otras palabras es el lugar que
ocupan en la mente de los consumidores y la percepcion que tienen del producto. Se puede
decir que para alcanzar el éxito un producto debe estar posicionado en la mente del

consumidor, es decir, que su nombre y marca identifique al grupo de productos similares.

CAPITULO I11: Mercado
3.1 Mercado.

Desde el enfoque del marketing, el mercado lo conforman todos los potenciales
consumidores de un producto en especifico. La oferta que se tiene se relaciona
estrechamente con el nimero de compradores existentes en el mercado para un producto.
Este término denominado “mercado” seglin economistas lo definen como el conjunto de
compradores y vendedores que llevan a cabo transacciones de bienes y/o servicios. El
proceso en el que personas obtienen lo que necesitan y desean a través del intercambio de
productos de valor con otros se llama mercadotecnia. Asi tambien es clave importante
delimitar el tamafio que tiene el mercado y qué posibilidades de crecimiento plantea. Todo
esto se conocera investigando aspectos de los consumidores como sus gustos Yy
preferencias, asi también sus habitos de consumo y poder de compra contra los precios de

los productos. En caso de que el mercado ya exista, habra informacion al respecto tal como

28



estadisticas, entre otros. Caso contrario, se debera estudiar el segmento de clientes al que se

destinara el producto.

3.2.  Segmentacion del mercado y mercado meta

En la segmentacion de mercado se seleccionara los clientes a los cuales se les
venderd especificamente el producto o servicio, con el fin de hacer un perfil de ellos y
escoger a los compradores sobre la base de identificar sus necesidades mas comunes,

ddnde viven, cuéles son usos y costumbres.

3.3.  Comportamiento del mercado y tamafio

Para invertir en un negocio primero se debe aprovechar la oportunidad que ofrece el
mercado, convirtiéndose asi entre los objetivos de estudio los siguientes aspectos, la
estimacion del tamafio del mismo, su comportamiento y la demanda potencial para el
negocio. El volumen de la demanda viene a ser la cantidad de producto que adquiriran los
clientes en el mercado, en un lugar definido y en un periodo establecido Lo primordial es
determinar la demanda de la empresa y su grado de participacion en el mercado. Esta
demanda dependera de distintas tales como: el precio, precio de los productos sustitutos,
ingresos de los consumidores, gustos y preferencias, habitos de consumo, gastos de
mercadotecnia. Pero estos determinantes de la demanda no son fijos en el tiempo, si no
que dependen de los cambios del ambiente en que se desenvuelve la empresa, por
consecuencia de su variabilidad se da un dinamismo en el mercado que obliga a las
empresas a analizar las causas de esos cambios en el pasado y establecer sus tendencias en

un mercado futuro.

3.4. Estrategias de ventas
Para vender un producto se puede tomar un esquema basico de venta que consistira
en 10 pasos:
1. Pre-entrevista telefonica

2. Entrevista comercial: presentacion y apertura

3. Investigacion y conocimiento de las necesidades y expectativas del cliente.
4. Presentacion del producto/servicio en funcién de sus caracteristicas y beneficios.

5. Responder a dudas, objeciones y excusas del cliente.
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6. Intentar cierres parciales.
7. Atender a las sefiales de interés de compra.
8. Cierre final.
9. Solicitud de referidos.
10. Atencion y servicio posventa.

3.5. Estrategias de precios

Una pequefia empresa debe tener en cuenta cual es el lugar que ocupa en el mercado
para que pueda saber a qué precio debe ofertar su producto. Puesto que el por el pago que
realizan los clientes, éstos esperan cierta calidad y cantidad del producto.

3.6. Estrategias de publicidad

La publicidad es parte importante a la hora de promocionar un producto, ella te invita
a comprar, es un medio por el cual se paga por la presentacion y promocion de una idea,
bien o servicio. Se debe tener bien definido el segmento de mercado elegido y tener
conocimiento sobre dicho mercado para saber lo dispuestos que estan para adquirir el
producto y a partir de eso poder desarrollar un programa de publicidad. Entre los objetivos
principales de la publicidad son difundir perfil y marca en el largo plazo, informar acerca
de una venta, un servicio o algun acontecimiento.

3.7. Estrategias de promocién

Para promocionar las ventas se hace uso de una serie de herramientas de incentivo,
con el proposito de estimular al comprador mayormente en un corto plazo para que por
efecto de esto adquiera una mayor cantidad del producto o servicio. Entre las herramientas

a utilizar se presentan las siguientes:

Promocion del consumo: muestras, cupones, ofertas de descuentos en efectivo,
precios de descuento, primas, premios, recompensas, garantias, demostraciones y

concursos.

Promocién comercial: descuentos por compras, mercancias sin costo,
bonificaciones por comercializacion, fondos para promocion, competencia de ventas entre
distribuidores.

Promocidn de la fuerza de ventas: bonos, concursos, competencia de ventas.
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3.8. Canales de distribucion

En toda comercializacion es importante el proceso que va desde que el producto sale
dela fabrica hasta que llega al consumidor final, para tal fin se hace uso de los Ilamados
canales de distribucién. La eleccion de dichos canales implicaré el uso de intermediarios
competentes para realizar las siguientes funciones: promocién, negociacién, pedido,
financiamiento, aceptacion del riesgo, posesion fisica y pago. Asi también se debe tener en
cuenta que la eleccion de los canales de comercializacion tendré efecto en los costos de
distribucion y a la vez en el precio final del producto. En dicho proceso se presentan varias
opciones que van desde llegar directamente al consumidor final o hacer uso de
intermediarios; en donde también se tomaran en cuenta criterios econémicos, los cuales

son:

Tamario de lote, tiempo de espera, distancia, variedad del producto y respaldo  de

servicio.
Obijetivos del canal y sus ventajas y desventajas.
Tipo y cantidad de intermediarios y naturaleza de distribucion.
Circunstancias y responsabilidad del canal.

CAPITULO IV: Analisis de la Competencia

4.1 ldentificacion de los competidores.

Para poder identificar a los competidores es necesario analizar la industria del

mercado al que nos dirigimos.
4.2. Valoracion de la debilidad y fuerza de la competencia.

Se analizara si por efecto de la competencia (capacidad o recursos disponibles), la
empresa presenta dificultades para la implementacion de sus estrategias o para alcanzar sus

objetivos.
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CAPITULO V: Procesos y procedimientos de operacion

5.1. Materiales y suministros.

Es la materia prima e insumos de los que se hace uso en el proceso de produccion,
los cuales se detallan en un inventario para tener un mejor control y registro de éstos. El
manejo de inventarios ayuda a saber la cantidad y el momento indicado en el que se debe
ordenar materiales e insumos para disponer de éstos. Asi también contiene informacion
indispensable para el manejo de los costos. Un sistema de control de inventarios considera

lo siguiente:

La estimacidn de la demanda.

La seleccion de los modelos de inventario.

El control de los costos de inventario.

Los métodos de registro.

Los métodos para controlar las entradas y salidas.

Los procedimientos de informacion para informar anormalidades.

5.2. Procesoy programa de produccién
Se detalla todo el proceso que se realiza para producir su producto.
5.3. Tecnologia aplicada.

La tecnologia es importante para que se pueda llevar a cabo actividades
manufactureras. Los conocimientos adquiridos para el desarrollo de las actividades
productivas conforman métodos y técnicas para ejecutar cada una de las actividades en la

transformacion de los insumos en productos o servicios.

5.4. Similitudes y diferencias con la competencia.

Se realiza un analisis de las experiencias de los competidores que han experimentado
todas sus préacticas productivas. Realizandolo asi con la ayuda de los proveedores de

tecnologia. En caso de ser necesarios nuevos procesos se analizan las diferencias
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demostrando asi las ventajas que estas ofrecen y de qué manera los riesgos del nuevo
proceso pueden ser aminorados.

5.5. Infraestructura disponible y uso de la planta.

Es necesario realizar un diagnostico de la empresa o asociacion que incluya un
recuento de la infraestructura que tienen y su estado en el que se encuentra, asi también
necesidades de mantenimiento, y los niveles de uso de la capacidad de produccion
instalada. Esto servira de base para disefiar las estrategias para las nuevas inversiones como

es la exportacion si se desea incursionar a mercados internacionales.

5.6. Aspectos ambientales y regulatorios.

El medio ambiente en el que se desenvuelve el negocio influye en su funcionamiento,
ya sea favorablemente o caso contrario puede haber factores limitantes que impidan el
desarrollo del negocio. Por lo expuesto es importante analizar dichos factores puesto que
regularén la operacion durante el periodo estimado.

CAPITULO VI: La organizacion y el personal estratégico

6.1. Aspectos generales de la organizacion.

Al referirse sobre una organizacion la Real Academia de la Lengua Espafiola dice
que es la “Asociaciéon de personas regulada por un conjunto de normas en funcioén de
determinados fines”. Entonces, se puede entender como la distribucion de tareas y
responsabilidades, la coordinacion del personal, y la direccion y la cultura empresarial,
necesarios para alcanzar la mision del negocio. La organizacion de un negocio se afirma en
los objetivos de la empresa para que sus areas funcionales se integren y se complementen
de forma congruente. Para eso, se analizan las siguientes actividades:

Definicion de funciones.
Catalogo de puestos.
Organigrama del negocio.

El catdlogo de puestos define las funciones y actividades para las areas de
administracion y de produccion.
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6.2. Marco legal de la organizacion.

En la constitucion legal de una empresa se considera los siguientes aspectos:

NUmero de socios.

Riesgo o responsabilidad para el socio.

Capital social.

Gastos de constitucion.

Tramites legales.

6.3. Personal estratégico para el negocio.

Un personal estratégico en un negocio es de vital importancia para alcanzar las metas

y objetivos planteados, pues éstos tendran la responsabilidad de materializar los planes

haciendo uso de las capacidades que poseen. Se puede anexar un curriculo completo al

final del plan de negocios, destacando:

Estudios profesionales.

Experiencia laboral.

Experiencias en otros paises.

Experiencia en direccion y gestion de negocios.

Habilidades y capacidades especiales.

Capacidad para trabajar y colaborar en grupo.
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CAPITULO VII: Aspectos econémicos y financieros

7.1. Determinacion de la inversion inicial necesaria.

La estimacion de la inversion inicial sigue tres pasos:

Para esto es indispensable identificar los elementos que se han descrito en la parte de
equipos e infraestructura y su costo para la operacion del negocio. Asi también es necesario
contar con el capital de trabajo para el comienzo de las operaciones. Estas inversiones se

clasifican de la siguiente manera:

Fijas. Se refiere a la adquisicién de activos tangibles y se distinguen por ser
depreciables, con excepcidn de los terrenos, las construcciones, los edificios, los vehiculos
de transporte, la maquinaria y equipo, las instalaciones de todo tipo, el mobiliario y equipo
de oficina, las computadoras, etcétera.

Diferidas. Son desembolsos que deben realizarse para que el negocio pueda
funcionar; su caracter es intangible siendo amortizable. Algunas inversiones de este tipo
son: gastos de organizacion, patentes, franquicias, seguros antes de operacion, gastos
preoperativos, pruebas y puesta en marcha, contratos varios, publicidad preoperativa,

gastos de instalacion de maquinarias, capacitacion de personal, entre otros.

Circulante. Es la cantidad de dinero que es necesaria para comenzar a trabajar,
Ilamado también capital de trabajo. Se aplica en todas las actividades que generen costos y
gastos de operacion, hasta que los ingresos por ventas permitan al negocio pagar sus

egresos.

7.2. Financiamiento requerido

Para la elaboracién del plan de inversién se puede hacer uso de diferentes fuentes
como: recursos propios, financiamiento de bancos, Apoyos Yy participacion gubernamental,
emisién de acciones, leasing, etc. Para la eleccion de una fuente de financiamiento de
deberd tomar en cuenta el tipo de producto que se proyecte y que permita al negocio

solventar los costos financieros.
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7.3. Elaboracion de los presupuestos

En esta parte se elaboran los presupuestos de ingresos, costos y gastos. Se

recomienda que se clasifiquen de la siguiente forma:

Presupuesto de ingresos. Incluye los ingresos estimados por las ventas del negocio

y otros ingresos del mismo.

Presupuesto de costos de produccion. Se elabora con las estimaciones de los
costos para la fabricacion de los productos, como: materiales y suministros, empaques y
embalajes, pago de salarios, refacciones y mantenimiento, depreciaciones y amortizaciones
y otros gastos de fabrica.

Presupuesto de gastos de administracion y ventas. Incluye todos los gastos que no
corresponden al area de produccién, por ejemplo: pago de sueldos, gastos generales de la
administracion, gastos de oficina, gastos de ventas, comisiones por ventas, depreciaciones

y amortizaciones y otros.

Presupuesto de gastos financieros. Se elabora con los intereses que se tienen que
pagar por utilizar dinero ajeno.

7.4. Calculo de la rentabilidad.
La rentabilidad financiera de un negocio en relacion con la inversion total se entiende

como la ganancia por cada peso invertido.

1.2.1. Variable 2
EXPORTACION

Segun SUNAT (2017). Exportar radica en el envio de mercancia nacional hacia el
extranjero legalmente. Con la exportacion el producto nacional es colocado en el

mercado extranjero para ser utilizado para consumo, industria o en lo que se requiera.

Segun Leon (2009). Exportar implica una continua mejora de la calidad, precio, valor,
tiempo de entrega, de los productos y ain mas en el personal humano, priorizando
los obreros y directivos. A través de entrenamientos, capacitaciones y la experiencia
es que la mejora se ve beneficiada y acelerada, lo que permite mayor productividad y

una importante reduccién de tiempo de produccion, costos, desperdicios y fallas. La
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exportacion precisa programacion, andlisis de mercados, orden, logistica y procesos

de produccion coherentes a los segmentos a los que se busca satisfacer.

Segun Minervini (2016). La exportacion es una aliada util para aumentar la competitividad
de la empresa. Su mayor ventaja es que permite contrastar la realidad de la empresa
con las realidades externas, de competidores y demanda, lo que exige total
compromiso respecto de la calidad, creatividad y profesionalismo. A menudo, el
tamafo de la empresa contribuye con estas exigencias.

Segin MINCETUR (2013). La exportacion es la salida de productos nacionales al exterior
para ser consumidos fuera de su pais de origen. Permite obtener mayores ganancias y
beneficios como resultado del aumento de las ventas. Una empresa puede inclinarse a

la exportacion por ciertas razones: (p. 10)

1. Responder a un pedido exterior, sus inicios pueden deberse a una actividad casual
gracias a alguna promocion al producto como ferias o por la web.

2. Buscar nuevos mercados, puede ser una alternativa para combatir las bajas ventas

en el mercado interno al generar una fuente adicional de ingresos.

3. Obtener mayores ingresos, la venta de productos en el mercado extranjero abre la
posibilidad de mejorar el precio y que éste resulte mas rentable, alargando el ciclo
de vida del producto en el mercado extranjero.

4. Vender los productos en mercados en donde se pueda colocar en mayor magnitud

al tener una limitada competencia o0 una mayor oportunidad comercial.

5. Incrementar el volumen de produccién, aumentando la escala de produccion y
reducir los costos por unidad, mejorando la eficacia de las instalaciones vy
adecuando los procesos al mercado internacional., lo que conlleva a ser mas

competitivo.

6. Ganar competitividad, la experiencia de comerciar en el mercado externo ayuda a
optimizar la calidad del producto y motiva el mejor desempefio de los
administrativos de la empresa.
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CLASIFICACION DE LAS EXPORTACIONES

Segun Martinez (2013) La empresa debe contar con un Plan Estratégico Exportador, el cual
es una serie de fases orientadas para conseguir la exportacion y aunque no sea
garantia de éxito, mejora la operacion y reduce el riesgo a fracasar. Las exportaciones

pueden ser directas o indirectas

1.  Exportaciones directas. Son ventas donde el producto se ofrece en otro mercado
valiéndose de recursos propios de la empresa desde su produccién hasta llegar al
cliente. Esta forma puede aportar mayores ingresos a la empresa, libertad para fijar
precios y el trato directo con el cliente, se corre riesgo de tener inconvenientes
especialmente en el servicio postventa y de que el cliente tenga inconvenientes para

contactarse con la empresa de forma inmediata.

2.  Exportaciones indirectas Ventas a través de intermediarios que son representantes
en el mercado destino y son quienes conectan al cliente con la empresa. En esta
forma el margen de ganancia para la empresa se reduce. Se pueden tener diferentes
formas de entrada dependiendo de la operacién del intermediario como distribuidor,

comercializador o representante.

Segun MINCETUR (2013). Hay ciertos riesgos que se asumen al momento de exportar,
por lo que la forma indirecta o la directa dependen de los riesgos que se quiera
asumir o evitar. En la exportacién indirecta el intermediario asume algunas o todas
las responsabilidades referentes al proceso de exportacion. En la exportacion directa,
la empresa trata directamente con el cliente. Inicialmente las empresas optan por
asumir menos riesgos, inclindndose por la exportacion indirecta, y conforme vaya
ganando experiencia asume mayores riesgos y compromisos con la exportacion
directa. (p. 18)

1.  Exportacion indirecta

La exportacion indirecta es utilizada por aquellas empresas que no tienen mucha
experiencia 0 bien estdn al inicio de realizar transacciones en los mercados

internacionales. Algunas formas son:

- A través de la venta a clientes nacionales, que luego exportan el producto.

Es como vender a cualquier otro cliente nacional. En esta situacion, es otro el que decide
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que producto puede ser vendido en un mercado extranjero, asumiendo las tareas de
investigacion de mercados y la gestion de la exportacion.

Esta es una forma interesante de comenzar a colocar los productos propios en el
extranjero.

Es importante destacar que el productor puede luego encontrar la oportunidad de
exportar directamente

- A través de intermediarios. En este caso la empresa exporta, por ejemplo, a
través de una sociedad intermediaria "trading” (Compafila de Comercializacion

Internacional) que busca los compradores en los mercados extranjeros.

Esta forma de exportar es utilizada por pequefias empresas que no se sienten en
condiciones de comprometerse con la exportacion directa; o bien por empresas que ya

exportan, pero que eligen la via del intermediario para ingresar a nuevos mercados.

La principal ventaja de la exportacion indirecta, para una pequefia 0 mediana
empresa, es que ésta es una manera de acceder a los mercados internacionales sin tener que
enfrentar la complejidad de la exportacion directa.

2. Exportacion directa

Es la apuesta mas arriesgada, la empresa debe encargarse de todo el proceso de
exportacion, desde la investigacion del mercado hasta la venta por si misma. Sus
principales ventajas son el control total de todo el proceso, mayores ganancias al no tener

que ofrecer comisiones ni pagar a un intermediario y la relacién directa con los clientes.

- Agentes. El agente recibe las 6rdenes de compra. Se encarga de presentar muestras,
la documentacidn, pero no compra los productos. No asume responsabilidades ni la
propiedad del producto, generalmente trabaja a comision, operando bajo contrato de
tiempo determinado y puede actuar con o sin exclusividad.

- Distribuidores. Son negociantes extranjeros, adquieren los productos del pais o
empresa exportadora y los comercializa en el mercado al que pertenece. Debe contar
con un stock suficiente de productos y hacerse cargo de los servicios de venta y
postventa, el productor no tendra que encargarse de nada mas.
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- Minoristas. Hay un incremento relevante de grandes cadenas minoristas, siendo

buena oportunidad para el exportador quien contacta directamente con los

responsables de estas.

- Venta directa a consumidores finales. Grandes empresas son quienes hacen uso de

este tipo de venta en la que realiza la venta directamente con el consumidor final.

DOCUMENTOS PARA EXPORTAR

Segun SUNAT (2017). Los documentos que SUNAT te exigird para efectuar una

exportacion son:

1. Documento de identidad del exportador.

2. Comprobante de pago: Facturas, Boletas de Venta (emitido en fisico o por medio

electronico) del exportador.

3. Documentos de Uso de Transporte: Conocimiento de embarque (transporte

maritimo), Guia aérea (transporte aéreo) o Carta porte (transporte terrestre).

4. Otros documentos de acuerdo a la naturaleza del despacho.

5. Carta Poder Notarial (para el despacho simplificado), cuando lo realice un

tercero en representacion del exportador.

Segun SIICEX (2016). En su revista titulada Manual de Documentos para exportar.

Es una herramienta que se puede utilizar como una guia que facilita informacion acerca de

los documentos utilizados para una exportacion.

Tabla 1.Documentos de exportacion

DOCUMENTOS DE EXPORTACION

Emitidos por el exportador

Cotizacion comercial

Factura Proforma

Contrato de Compra - Venta internacional

Factura Comercial

Packing List

Guia de Remisién

Instrucciones de Embarque

Carta de temperatura

Ficha técnica/ Material Safety Data Sheet (MSDS)

Carta de Responsabilidad

Fuente: SIICEX, 2016
Elaboraciéon Propia
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LOGISTICA DEL COMERCIO EXTERIOR - DISTRIBUCION FISICA
INTERNACIONAL

Segin Rozas Gutiérrez & Corredor Velandia (2016) en su libro titulado Negocios
Internacionales dicen que “El objetivo de la Logistica es lograr la maxima eficiencia

y efectividad en cualquier actividad”. Y lo resumen asi:

Eficiencia: Ahorrar tiempo es muy importante si se quiere minimizar costos, por eso es
importante que el producto permanezca el menor tiempo posible en las etapas de la
cadena logistica para que no se incremente el valor final de éste, y por efecto poder

con rapidez abastecer el mercado.

Efectividad: Al minimizar gastos por efecto se convierte en mayores utilidades

operacionales para la empresa.

Mayor eficiencia en el flujo de productos = menores costos operativos = mayor
utilidad

El fin de este proceso del transporte de mercancias es cumplir en la mayor medida
posible con las necesidades de los clientes, generando los menores costos operativos para
ello, coordinando las tres logisticas: De aprovisionamiento, De produccién y De

distribucién.

Esto se puede cumplir gracias a una gerencia de cadena de abastecimiento, la cual
cubre desde la obtencion de la materia prima hasta el punto donde el producto o servicio
final ha de ser consumido, con base en la premisa de que se provea el producto o servicio
correcto, en la cantidad requerida, en condiciones adecuadas, en el lugar preciso, en el
tiempo exigido y a un costo razonable. Dando paso asi a la Logistica Comercial

Internacional.
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LOGISTICA COMERCIAL INTERNACIONAL
Se define como el estudio que determina y gestiona los flujos de materiales,
produccién y distribucion con los flujos de informacién, con el fin de adecuar la oferta de

la empresa a la demanda del mercado en condiciones Optimas de calidad.

Con base en este aspecto se debe empezar a manejar los costos de la operacion
logistica, desde el punto de vista de ¢cuanto va a costar este proceso? Para lo cual debemos
establecer y entender cuéles son los costos que agregan valor y cuales no. Desde el punto

de vista técnico, esto se puede expresar mediante la siguiente ecuacion:

Valor agregado + costo adicionado

Valor agregado: Esta determinado por el proceso de produccion y empaque, donde
el valor final del producto terminado es superior al valor de los elementos que lo integran.
En estos procesos, el enfoque es darle mayor valor agregado al producto en términos de

calidad y tecnologia.

Costo adicionado: Son las operaciones, como almacenamiento, que desde el punto
de vista comercial no le agregan valor al producto. Es mas, en los procesos eficientes, en
los que se busca reducir al maximo los tiempos de almacenamiento, este menor costo se
traslada directamente al consumidor final.

DISTRIBUCION FISICA DE MERCANCIAS

Conocida por su sigla (DFI), se define como el proceso logistico que se desarrolla en
torno a situar un producto en el mercado internacional cumpliendo con los términos
negociados entre el vendedor y el comprador. Su objetivo principal es reducir al maximo
los tiempos, los costos y riesgos que se puedan generar durante el trayecto, desde el punto
de salida hasta el punto de entrega en destino (Ruibal, 1994).
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En otras palabras, es el conjunto de operaciones necesarias para el desplazamiento de

los productos preparados como carga, desde el lugar de produccién o manufactura en el

pais de exportacion hasta el local del importador en el pais destino, bajo el concepto de

Optima calidad, costo razonable y entrega justo a tiempo.

Pais de origen

Transito intermacional

Pais de destino

EXPORTACION

FRONTERA

IMPORTACION

Operadores logisticos y responsabilidades

Vendedor

Transporte
local

Agente de
Aduana

Puerto

Transporte principal

Puerto

Agente de
Aduana

Transporte
locl

Comprador

Figura 1. Integrantes de la DFI
Fuente: Rozas Gutiérrez & Corredor Velandia (2016, p.266)

La importancia de la DFI procede de la movilizacion y manejo de las cargas y debido

a una serie de graves contratiempos ocasionados por un mal dominio del transporte y de

sus operaciones conexas; ante esto, el mundo sintié la necesidad de estudiar los medios

conducentes a una mejor y mayor seguridad en la movilidad de las mercancias, lo cual dio

lugar al nacimiento del estudio y desarrollo de la Distribucién Fisica de Mercancias y de su

Gestion Logistica Internacional.

De igual manera, se debe tener muy claro la documentacion que se ha de manejar

durante el proceso de movilizacion internacional de las mercancias, partiendo de la factura

comercial ( Commercial Invoice ) emitida al momento de desarrollar la negociacion

internacional, la cual es emitida por el vendedor y contiene la informacion esencial con los

datos principales que enmarcan la negociacién comercial.

43



PRECIO PRECIO PRECIO PRECIO

EXW ' FOB CIF DoP

Costos Costos
Aduana Puerto
Costos Costos
local Despacho Aduana
Costos Costos
Puerto Despacho
Transporte
Local

Figura 2. Cadena de operaciones de la DFI

Fuente: Castellanos (2009, p. 162)

Acompafando la factura, el vendedor debera emitir una lista de empaque (Packing
List) en la que describe detalladamente el contenido de la carga y sus medidas. Acto
seqguido, y dependiendo del tipo de transporte seleccionado, el representante de la
compafiia de transporte ( Freight forwarder ) emitira el conocimiento de embarque ( Bill of
loading ) si es maritimo, la Guia Aérea ( Air WayBill ) si el envio es por avion, la carta
porte ( Consignment Note ) si es férreo, por camion o multimodal. Estos documentos se
emiten al momento de entregar la mercancia al transporte seleccionado. Cada documento
tiene dos funciones: 1) certificar el recibo de consignacion y entrega de la carga a la
compafiia de transporte y 2) cumplir las funciones de contrato de transporte.

Toda mercancia debe ser asegurada, por lo tanto, se debe tomar una pdliza de seguros
( Insurance policy ), la cual es emitida por el corredor de seguros a solicitud de la parte
competente, con base en el Incoterms negociado. Esta poliza debera ser emitida antes del
embarque de las mercancias y es el certificado de que la carga esta asegurada durante su
transporte.
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Algunos mercados internacionales, con el fin de otorgar los beneficios preferenciales
establecidos en los acuerdos comerciales, exigen el certificado de origen de los productos o
de las materias primas, el cual puede ser emitido por entidades oficiales o en algunos casos

por el vendedor al momento de despachar las mercancias.

Por ultimo, en algunos paises se exige a los exportadores obtener un permiso previo
para la exportacion de los productos que son sensibles a sus mercados internos, el cual es
tramitado ante la entidad oficial respectiva en cada pais; es lo que se llama la licencia de

exportacion.

De esta forma, el encargado de la gestion logistica llega a la construccion de la matriz
de costos y tiempos de la cadena logistica de la DFI. A través de ella identifica los costos
directos e indirectos que hacen parte de la cadena de procesos para la movilizaciéon de
mercancias; los tiempos de movilizacion de los productos a través de sus interfaces, asi
como la de los servicios que se prestan durante el desarrollo de la operacidn y sus tiempos
de tréansito, a fin de poder determinar los tiempos de entrega.

| COSTOS |

| omeoros | [ womecros | | S

| EMPAQUE | [ aomimsTRATIVOS | | DURACION | CONFIABILIDAD |
| EMBALAJE | | nventamios | | INTERFACES | COMPETENCIA |

UNITARIZACION COMPLEMENTACION I

TRAMSITO

|
|
TIEMPO I |

DOCUMENTACION T'LE?';'::EG%E EFECTIVIDAD

[ manpPueos | | EFICIENCIA |
[ Amacenase | | FRECLENCIA |
| TRANSPORTE | [ IMAGEN ]
| SEGUROS | | RIESGOS |
| ADUANA | | RAPIDEZ ]
| BAMCARIOS |

| AGENTES |

Figura 3. Componentes basicos de la DFI

Fuente: Rozas Gutiérrez & Corredor Velandia (2016, p.270)
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Es en este punto en el que los empresarios se enfrentan a la dificultad de establecer su

precio de exportacion para dar inicio a la negociacion. Recordemos que los gerentes de

logistica cuentan con diferentes términos internacionales para negociar, los Ilamados

“Incoterms”, los cuales nos ayudan a definir los riesgos y costos, y se pueden utilizar con

base en el transporte internacional que se seleccione, ayudando a definir el precio que se va

a negociar o para establecer el inicio de la transaccion comercial.

El proposito de los Incoterms es proveer un grupo de reglas internacionales para la

interpretacion de los términos mas usados en el comercio internacional. Estas mismas

reglas son revisadas cada 10 afios y desde enero de 2011 entr6 a regir la Gltima revision, la

cual se muestra a continuacion:

Los Incoterms ayudan a determinar:

GRUPO INCOTERM INGLES ESPANOL
ool EXW Ex - Works En Fabrica
S&RUPS Sel FCA Free Carrier Libre Transportista
tranm'lgorte FAS Free Alongside Ship Libre al Costado del Bugue
- FOB Free On Board Libre a Bordo
principal
GRUPO C CFR Cost and Freight Costoy Flete
Con pago del CIF Cost, Insurance, and Freight Costo, Seguroy Flete
transporte CPT Carriage Paid To Transporte Pagado Hasta
principal CIP Carriage, Insurance paid To Transporte, Seguro Pagado
GRUPO D DAT Delivered at Place Entregado en el lugar acordade
Llegada DAP Delivered at Terminal Entregado en puerto o terminal
e DDP Delivered Duty Paid Entregado en Destino Derechos Pagados

Figura 4. INCOTERMS
Fuente: Castellanos (2009, p. 137) y CCI (2011).

« En qué momento y dénde se produce la transferencia de los riesgos sobre la mercancia

del vendedor hasta el comprador.

* El lugar de entrega de la mercancia.

* Quién contrata y paga los gastos: transporte / seguro.
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GESTION LOGISTICA DE LA DFI

Como ya se menciono, en la logistica comercial internacional, los costos son la parte
mas sensible dentro de la gestion de la cadena, y es por ello que el encargado de la logistica
dentro de la organizacién debe tener bien claro y diferenciados los componentes del costo
de la DFI.

Los costos se clasifican en directos e indirectos y manejan una ponderacion distinta
dentro de la cadena de distribucion. Dependiendo del valor agregado del producto pueden
representar un porcentaje importante del costo total en bodegas del cliente.

« Los costos directos son los que tienen incidencia directa sobre la cadena durante las
interfaces pais exportador - transito internacional - pais importador, y podemos mencionar
los siguientes: empaque, embalaje, unitarizacion, documentacién, manipulacion,

transporte, seguros, almacenamiento, aduaneros, bancarios y agentes.

« Los costos indirectos son aquellos que corresponden a la gestion de la DFI, y dentro
de estos se encuentran los costos administrativos y los de capital.

Una vez establecidos estos costos, a través del encargado de la logistica, la
organizacion debe proceder a establecer el tiempo total invertido para llevar a cabo la DFI
de un embarque. Es decir, desarrollar el analisis de la relacion costo - tiempo fundamentada
en los tiempos totales involucrados en el transito, los cuales corresponden a la sumatoria de
los tiempos parciales de todas las operaciones necesarias para lograr la movilizacion fisica,
que se inicia en la etapa de preparacion, continda con el alistamiento de la carga,
manipuleo, transporte, etc., hasta colocarla en las bodegas del comprador.

Con toda esta informacion, ya el gerente de logistica puede disefiar su matriz de costo
y tiempo, basada en el estudio de costos de la Distribucion Fisica Internacional (DFI), para
un embarque especifico a un mercado especifico; puede detallar los componentes
involucrados en el precio del producto en la bodega del comprador en el pais de destino,
incluso a partir del Precio del Producto en la puerta de la bodega del vendedor en el pais de

origen.
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1.3. Formulacién del Problema

Un Plan de negocios permitira la exportacion de algas marinas de la Asociacion de
pescadores artesanales recolectores de algas y maricultores Dios te bendiga de Monsefu al

mercado chino.

1.4. Justificacion e importancia del estudio

En el presente proyecto de investigacion se realiza un Plan de negocio en donde se
analizara la situacion de la Asociacion para que pueda exportar su recurso natural y a la vez
resaltar la importancia de éste, ya que las algas marinas tienen un alto valor nutricional y
actualmente su uso se ha incrementado tanto en el campo de la medicina, en usos
terapéuticos, cosméticos y en la industria de alimentos. En nuestro pais este alimento ha
sido aprovechado desde épocas anteriores, y existe una gran variedad de ellas, tanto

comestibles como algunas que pueden resultar toxicas.

En el Peru la variedad méas consumida es el yuyo (Chondracanthus Chamissoi) que
también es llamada chicoria de mar, la cual es una macroalga roja de la familia de las

gigartinaceas que habita las costas frias de Chile y Peru.

Siendo asi un producto con potencial exportador y gracias a que en nuestro pais
existe una diversidad de este recurso, la Asociacion con la que se trabajé esta investigacion
se dedica a la recoleccion de algas, en donde encuentra en este recurso una oportunidad de
negocio. Lo que ayudaria a mejorar su calidad de vida, ya que hay veces en las que la
rentabilidad es muy baja para la Asociacion debido a que el precio del mercado de su
producto es muy bajo, lo que genera minimas ganancias para la Asociacion.

Del mismo modo la importancia de esta investigacion radica en que actualmente hay
una tendencia de comer sano en el mundo y mantener una vida saludable, siendo las algas
un recurso muy demandado por paises asiaticos, frente a este contexto es necesario
elaborar un Plan de negocio que ayude y oriente a la Asociacion para que logren
internacionalizarse a través de la exportacion del yuyo que resulta ser un producto muy

atractivo por su rico contenido en minerales.
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1.5. Objetivos
1.5.1. Objetivo General:

Proponer un Plan de Negocios para la exportacion de algas marinas al mercado
chino, en la Asociacion de pescadores artesanales recolectores de algas y maricultores Dios
te bendiga de Monsefu.

1.5.2. Objetivos Especificos

a)  Analizar la situacion actual del nivel de recoleccidon y procesamiento de algas que
realiza la Asociacion de pescadores artesanales recolectores de algas y maricultores

Dios te bendiga de Monsefu.

b)  Conocer la comercializacion del “yuyo” de la Asociacion de pescadores artesanales

recolectores de algas y maricultores Dios te bendiga de Monsefu.

c)  Registrar informacién sobre la demanda y requisitos de ingreso de algas marinas al

mercado objetivo.

d) Elaborar el Plan de negocio para exportar algas marinas de la Asociacion de
pescadores artesanales recolectores de algas y maricultores Dios te bendiga de

Monsefu al mercado chino.

II. MATERIAL Y METODO
2.1. Tipoy disefio de la Investigacidon

2.1.1. Tipo de Investigacion.

Las caracteristicas de la Investigacion permiten desarrollar un tipo de Investigacion
Descriptivo, es decir durante el proceso de la investigacion se describio la situacion en la
qgue se encuentra la Asociacion de pescadores artesanales recolectores de algas y
maricultores Dios te bendiga de Monsef(, gracias a la observacion que se pudo hacer de la

misma.

Ademas, por los datos obtenidos en la investigacion, el estudio es de tipo
cuantitativo; sin tener que dejar el tipo cualitativo; dado el tamafio de la muestra y los
instrumentos utilizados en la recoleccion de la informacion. Es decir, el presente trabajo

investigativo es de tipo cuali cuantitativo.
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2.1.2. Disefo de la Investigacion

El disefio de la Investigacion sera no Experimental, porque no existird manipulacién
intencional de una de las variables de estudio.

Segun Dzul Escamilla (s.f.). “Es aquel que se realiza sin manipular deliberadamente
variables. Se basa fundamentalmente en la observacion de fenémenos tal y como se dan en

su contexto natural para después analizarlos™.
2.1.3. Métodos de la investigacion
La Investigacion desarrollard el método Inductivo — Deductivo y analitico.

Segun Sierra (2012); manifiesta que el método Inductivo es un proceso que parte del
estudio de casos particulares para llegar a conclusiones o leyes universales que
explican un fendmeno. Utiliza la observacion directa de los fendmenos, la
experimentacion y las relaciones entre éstos, se complementa con el analisis para

separar los actos mas elementales de un todo y examinarlos de forma individual.

Segun Davila (2006); manifiesta que el Método Deductivo, es de utilidad para la
investigacion, ofrece recursos para unir la teoria y la observacion, ademas de que
permite a los investigadores deducir a partir de la teoria los fenédmenos que habran de
observarse. Las deducciones hechas a partir de la teoria pueden proporcionar
hipoGtesis que son parte esencial de la investigacion cientifica. Es decir, es el
razonamiento que pasa de lo universal a lo particular. ElI razonamiento deductivo
pasa de lo general a lo especifico, pero sin que llegue a constituir una fuente de
verdades nuevas.

Segun Lopera, Ramirez, Zuluaga, & Ortiz (2010); manifiesta que el Método Analitico es
un camino para llegar a un resultado mediante la descomposicion de un fenémeno en
sus elementos constitutivos. No obstante confluir en el procedimiento general de
descomposicion de un todo en sus elementos, tienen diferencias especificas,
determinadas por el campo de la realidad del que se ocupan y de los objetivos que se
buscan.
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2.2. Poblacion y Muestra
2.2.1 Poblacion

La poblacion de estudio estard constituida por el Presidente de la Asociacion de

pescadores artesanales recolectores de algas y maricultores Dios te bendiga de Monsefd, y

asi también por expertos de Comercio exterior y del sector pesquero. Segun la tabla

adjunta:

Tabla 2. Poblacién de estudio

POBLACION

Cargo SUB TOTAL
Presidente de la Asociacion 1
Vicepresidente 1
Tesorero 1
Secretario 1
Fiscal 1
Demaés integrantes 20
TOTAL 25

Fuente: Asociacién de pescadores artesanales de Monsef(

Elaboracién: Propia

2.2.2 Muestra

Para la eleccion de la muestra se recurrio al Muestreo No Probabilistico por

conveniencia dado que se ajusta a las necesidades de la Investigacion. Como la poblacion

es menor a 30, es manejable. Por lo tanto, la muestra estara constituida por el presidente de

la Asociacion de pescadores artesanales recolectores de algas y maricultores Dios te

bendiga de Monsefd, quien se constituira como elemento de unidad de anélisis en el

proposito de recolectar la informacion, y asi también 5 expertos de Comercio exterior y del

sector pesquero.

Tabla 3.Muestra de estudio

MUESTRA
Nombre Cargo SUB TOTAL
, . Presidente de la Asociacion
1
Carmen Esquén Neciosup de Monsefd
] ] Experto en el Area de
Francisco Morales Bermudez P . . 1
Comercio exterior
Director de la Direccion de
, . extraccion, procesamiento
Cesar Mogollén Rojas P y 1

control pesquero del
Gobierno Regional de
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Lambayeque - Biélogo
pesquero

Rogger Orlando Moran
Santamaria

Experto en el Area de
Comercio exterior

Julio Galan Galan

Investigador cientifico de
IMARPE - Bi6logo
pesquero

Ing. José Luis Galvez Arenas

Presidente de la Camara de
Comercio de Lima

TOTAL

Elaboracién: Propia

2.3. Variables, Operacionalizacion
2.3.1. Variables de Estudio

Variable Independiente: Plan de Negocio.

Variable Dependiente: Exportacion de algas marinas.

2.3.1.1. Definicion de las VVariables de estudio.

Tabla 4. Definicién de las Variables

Variable

Definicién
Conceptual

Definicion Operacional
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n

Segun Moreno (2016). En su libro
titulado Emprendimiento y Plan de

egocio. Nos dice que el plan de

negocio ha sido definido como un
procedimiento para estudiar una

Plan de Negocio oportunidad de negocio y como el

sistema que expresa los objetivos,

las formas operativas y los
resultados esperados de una
oportunidad de negocio. Su
contenido incluye las etapas de
preparacion y evaluacion de
Proyectos. (p.18)

La variable Plan de Negocio se
definira de forma operacional
teniendo en cuenta siete
dimensiones: Descripcion del
negocio, Portafolio de
productos y servicios, Mercado,
Anaélisis de la competencia,
Procesos y procedimientos de
operacion, Organizacion y
personal estratégico y Aspectos
econdmicos Y financieros; las
mismas que seran medidas con
una guia de entrevista como
instrumento de recoleccion de
datos, en cuyo contenido se
formularan preguntas abiertas
asociadas a las caracteristicas
de las variable en estudio.

Exportacion

Segun SUNAT (2017). La
exportacién consiste en enviar
mercancias desde el territorio
nacional en forma legal para su

uso 0 consumao en el extranjero.
Con las exportaciones colocamos

nuestros insumos, productos o

bienes en el mercado extranjero a
fin que sean utilizados alli para su

consumo, industria o en los
servicios que presten.

La variable Exportacién se
definira de forma operacional
teniendo en cuenta dos
dimensiones: Mercado objetivo,
Documentacién y Logistica; las
mismas que seran medidas con

la técnica de Analisis
documental; las mismas que
seran medidas mediante un
Anaélisis documental como
instrumento de recoleccién de
datos, en donde se utilizara
fuentes especializadas que
brinde informacion actual de las
caracteristicas de la variable de
estudio.

Elaboracién: Propia
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2.3.2 Operacionalizacion
Tabla 5. Operacionalizacion de las Variables de estudio

. TECNICAS E
VARIABLE DIMENSIONES INDICADORES ITEMS INTRUMENTOS
Descripcion del Mision, Vision y Objetivos 11 . . .
negocio Analisis FODA de la Asociacién 11 Entrevista / Guia de entrevista
Descripcion del producto 12
Portafolio de El valor distintivo con la competencia 13
productos y Evolucion y ciclo de vida - Estrategia de producto / 14 Entrevista / Guia de entrevista
servicios servicio
Posicionamiento del producto / servicio 15
Mercado
Segmentacu_)n del mercado y mercadci meta Analisis Documental / Guia
V. Mercado Comportamiento del mercado y tamafio P
: . S de Analisis documental
INDEPENDIENTE Marketing Mix (4 P’s)
Plan de Negocios Canales de distribucion
Analisis de la Identificacién de los competidores Analisis Documental / Guia
Competencia Valoracién de la debilidad y fuerza de la competencia de Analisis documental
Materiales y suministros 16
Proceso y programa de produccion
Procesos y y progl P 7
2 Tecnologia aplicada 17 . . .
procedimientos de T - - e Entrevista / Guia de entrevista
C Similitudes y diferencias con la competencia 13
operacion —— — - -
Anédlisis de la localizacion y ventaja comparativa 18
Aspectos ambientales y regulatorios 19
Oraanizacion Aspectos generales de la organizacion 110
g y Marco legal de la organizacion 111 Entrevista / Guia de entrevista
personal estratégico o e
Personal estratégico para el negocio. 112
Determinacion de la inversion inicial necesaria 113
Aspectos - —— -
.y Financiamiento requerido 114 . . .
economicos y — Entrevista / Guia de entrevista
financieros Elaboracion de los presupuestos 115, 116
Calculo de la rentabilidad 117
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V. DEPENDIENTE
Exportacion

Anadlisis del precio
de Exportacion

Costos de Produccion, Costos y gastos de Exportacion.

Modalidad de Pago

Anélisis Documental / Guia
de
Anélisis documental

Documentacion

Cotizacion comercial

Factura Proforma

Contrato de Compra — Venta Internacional

Factura Comercial

Packing List

Guia de Remision

Instrucciones de Embarque

Carta de temperatura

Ficha Tecnica / Material Safety Data Sheet (MSDS)

Andlisis Documental / Guia
de Analisis documental

Logistica

Distribucion Fisica de Mercancias (DFI)

INCOTERMS

Andlisis Documental / Guia
de
Anélisis documental

Elaboracién: Propia
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2.4. Técnicas e Instrumentos de recoleccion de datos, validez y confiabilidad

2.4.1. Técnicas e Instrumentos de recoleccion de datos

Durante el proceso de la investigacion para recopilar la informacion, procesarla,
organizarla y posteriormente presentarla; teniendo en cuenta el logro de los objetivos de la
investigacion, se utilizaran de acuerdo a las caracteristicas de las variables, las siguientes
técnicas e instrumentos:

Tabla 6. Técnicas e Instrumentos de datos

TECNICA INSTRUMENTO | FINALIDAD ACCIONES
i : Este instrumento se aplicara en
Diagnosticar  las L
P la Asociacion de pescadores
caracteristicas de
By ] Ia realidad artesanales _recolectoreg de
Observacion | Guia de algas y maricultores Dios te

Observacion

problematica de la
Asociaciéon  en
estudio.

bendiga de Monsefu en donde
se observara la realidad
problematica en la que se
encuentra.

Este instrumento se aplicara al
Presidente de la Asociacion,
cuyo contenido se determina

Obtener .
) . por preguntas abiertas, respecto
. . . informacion - )
Entrevista Guia de entrevista a las actividades que realiza la
detallada de L L
. Asociacion 'y la situacion o
primera mano.
problema que puede estar
atravesando.
Para este instrumento se
utilizara bibliografia
referente a los temas antes
mencionados, tales  como:
Analisis Obtener libros, revistas, paginas
Documentos informacién de| especializadas, normas legales,
Documental

fuentes confiables.

etc. Para obtener informacion

actual que ayude en el
desarrollo del presente
Proyecto.

Elaboracion: Propia
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2.4.2 Validacion y Confiabilidad de Instrumentos

La validez del instrumento de recoleccion de datos (entrevista) se hara mediante el
criterio juicio de expertos; los mismos que determinaran la validez y estar4 conformado por
tres especialistas en la materia de estudio: Mg. Carlos Alberto Querevalu Morante, quien es
Dr. en economia y desarrollo industrial y master en direccién y gestion de empresas
internacionales, Mg. Jean Michell Carrion Mezones, master en Finanzas corporativas con
una experiencia profesional de 7 afios, quien labora como docente en nuestra Universidad.
Mg. César Ricardo Rocero Salazar, quien tiene el grado académico de MBA con una
experiencia profesional de 8 afios y labora como docente y coordinador de la escuela de
Negocios Internacionales.

Para este Proyecto utilizaremos como instrumento la Entrevista, la misma que no

tiene confiabilidad, dado que no se miden de forma cuantitativa, sino de forma cualitativa.

Ademaés que la informacion recopilada a través de ésta es de primera mano.
2.5. Procedimiento de analisis de datos.

Redactar de forma metodologica la forma como se recopilara, organizara y
presentara los resultados de la Investigacion. Consignar si se utilizara tablas, figuras, etc.
durante el procesamiento de la informacion.

2.6. Criterios éticos.

Consignar todos los aspectos que tengan que ver con la redaccion teniendo en cuenta
las normas y reglamentos que es estipular las normas APA para las citas y referencias
bibliogréaficas. Ademas, considerar el aspecto ético personal en el proceso de la redaccion
del Proyecto de Investigacion.

2.7. Criterios de Rigor cientifico.

La investigacion desarrollé todos los procesos del método cientifico, es decir; en
primera instancia se recurrio a la observacion de la problematica en estudio,
posteriormente, se planteod la pregunta de investigacion e hipotesis como posible respuesta

a la misma; y en el proceso metodoldgico se pudo determinar los instrumentos necesarios
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para la recoleccion de los datos; finalmente se prensaron los resultados para luego ser

analizados y generalizados de acuerdo al objetivo del estudio.

RESULTADOS
3.1. Resultados en Tablas y Figuras

3.1.1. Resultados de la aplicacion de la entrevista realizada al presidente

de la Asociacion de pescadores artesanales recolectores de algas y
maricultores Dios te bendiga de Monsefa.

A continuacion, se realizara el analisis de las respuestas obtenidas en las entrevistas

realizadas a las muestras que se eligio en relacion por cada uno de los objetivos

establecidos en la presente investigacion:

Objetivo 1: Analizar la situacion actual del nivel de recoleccidn y procesamiento
de algas que realiza la Asociacién de pescadores artesanales recolectores de

algas y maricultores Dios te bendiga de Monsefu.

A continuacién, se presenta los resultados obtenidos de la aplicacion de la entrevista
al Presidente de la Asociacion de Monsefu respecto al nivel de recoleccion y

procesamiento de algas que realiza la Asociacion.

1. ¢Cual es la mision, vision y objetivos de la Asociacion? ¢Qué fortalezas,
oportunidades, debilidades y amenazas considera usted en la Asociacion?
Si tiene, pero todavia estamos viendo eso de mas adelante transportar a otros paises
el yuyo, nosotros estamos sacando solamente tres veces a la semana para que las
algas crezcan, entonces nosotros lo que queremos es que alguien nos ayude para
poder exportarlo a otros paises, porque ahorita en este lugar de Lambayeque no hay
todavia, solamente es para consumo interno nada mas. Nosotros estamos ahorita en
un operativo, por fin de nosotros estamos queriendo tratar de salir, de poder
superarnos, tener un negocio mejor para poder exportar a otros paises, como en otras
partes gque lo hacen, esa es la meta que tenemos ahorita, como nuestra vision estamos
buscando la exportacion de yuyo mas adelante. No hay amenaza en la Asociacion,

todos nosotros trabajamos en una sola comunion, todos estamos de acuerdo, todo lo
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gue nosotros hacemos, por ejemplo las reuniones, todo lo hacemos como un acuerdo,
no hay amenaza pero eso es en lo que se refiere a la Asociacion pero en lo que
respecta a Chérrepe, no querian que sacaramos, nos habian amenazado pero ya se

normalizé todo.

2. ¢Queé caracteristicas presenta el producto que oferta la Asociacion?

El yuyo nosotros lo sacamos 3 veces a la semana pero nosotros lo hacemos crecer
para poder nosotros sacarlo y asi proceder a venderlo ya que eso nos beneficia tanto a
nosotros como al producto, porque de esa forma estamos cuidando al producto;
nosotros antes lo sacdbamos todos los dias y el producto salia pequefio pero ahora ya
sale mas grande y esto nos resulta mejor porque como antes sacdbamos todos los
dias, gastabamos mucho en combustible, pasajes porque de aqui a Chérrepe esta lejos
y hay que contratar carro, pero ahora como estamos trabajando 3 veces a la semana

estamos viendo un poco méas de ganancias, y nos resulta mejor.

3. ¢Su producto presenta un valor agregado frente a su competencia? ¢Cual
cree usted que son las similitudes y diferencias con su competencia?
Competencia si hay, por ejemplo, nosotros traemos el yuyo que nos ha dado el
ministerio de la produccion para que saquemos en Chérrepe, justamente tenemos
permiso, tenemos libros de actas, padrén, todo; pero lo que pasa es que a nosotros los
que nos afectan son los de Pacasmayo, los de Paijan, los de Lima, que traen de esos
lugares, al departamento de Lambayeque, que es al terminal, y eso nos afecta porque
ellos traen en cantidad y vienen y lo baratean, osea supongamos que nosotros lo
estamos vendiendo a dos soles y ellos como tren en cantidad lo venden a sol, y eso es
lo que nos afecta a nosotros. Pero fuera de eso, nuestro producto es igual al de la

competencia, no tiene nada diferente.

4. ¢Puede usted detallarnos la evolucion y el ciclo de vida de su producto?

El yuyo por lo menos desde que nosotros lo cortamos, es decir lo rompemos en el
mar, y luego lo traemos a casa, lo escogemos, y se va a vender. Por ejemplo el yuyo
tiene 5 dias en la refrigeradora con hielo, si es posible un mes en hielo y no se hace
nada, y si tu vienes luego y lo remojas y lo lavas, vuelve a vivir esa planta, o sea por

ejemplo, si yo quiero llevar esa planta a otro lugar seca, lo seco al sol y el yuyo se
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torna como una paja que no pesa, pero seco, secado al sol, y tu puedes pensar que ya
murié la planta, pero si ti vas y lo pones a remojar en el agua, comienza a hincharse
y nuevamente se pone igual a como estuvo, cambiando solamente el color, si fue
negro, se pone verdecito, ya que si lo pones en agua se hincha, y nunca se pierde el
producto. Puedes tenerlo 1 afio o 2 afios seco ahi y cuando lo remojas vuelve a vivir.
En Pacasmayo lo secan para la sierra y es otro precio, pero nosotros no lo secamos,
no nos piden, somos los ultimos, lo de nosotros es solo para venta, el producto
fresco. Pero si hemos practicado el secado de yuyo, cuando se quiere mandar a otro
lugar lo que se hace es secar el producto y lo mandan seco, y alla en el otro lugar lo
remojan y lo cortan y ya lo preparan. Pero nosotros solo vendemos a Santa Rosa

como producto fresco.

5. ¢Su producto estd posicionado en el mercado? ¢Cuenta con alguna
estrategia? En caso de ser SI, Mencionela.

Si tiene buena acogida en el mercado nacional, lo que traemos nosotros es venta de

todos los dias que se vende, o0 sea se vende, se reparte a otros lugares para poder

venderlo, lo venden para ceviche, para medicina, lo secan a veces, mucha gente lo

compra; pero nosotros asf lo vendemos.

6. ¢Qué materiales y suministros utilizan en la Asociacion?
Nosotros usamos buzos y una bolsa como malla con rueda que lo amarramos a la

cintura.

7. Cual es el periodo de tiempo de recoleccion y el volumen de extraccion?
¢Cuentan con permiso para realizar la extraccion y/o con certificaciones
sanitarias?

Nosotros vamos 3 veces a la semana y como son 4 semanas, serian 12 veces al mes

gue vamos a extraer el producto. Nosotros extraemos por dia 50 kilos por viaje cada

uno. En total somos 25 en la asociacion pero solo 18 estamos en actividad, nosotros
procesamos las algas en mi casa, las limpiamos y dejamos el yuyo puro, luego
procedemos a venderlas en el terminal pero hay veces que como traen de otro lugar
mas barato, a nosotros nos malogran el precio y entonces qué hacen esa gente, como

no les conviene agarran otro trabajo, pero en actividad como le digo somos por lo

60



menos 18 pero en si 25 conformamos la Asociacion. Y cada uno recolecta 50 kilos
de yuyo por viaje. Si contamos con permiso para realizar la extraccion del yuyo, en
eso nos ayudo el sefior Franco Acosta del servicio de Extensionismo pesquero

artesanal, no tenemos certificaciones, pero si permiso como le dije.

ANALISIS: La Asociacion cuenta con autorizacion para realizar la extraccion del
yuyo Y gracias a las capacitaciones que estan recibiendo por parte del Programa de
Extensionismo pesquero artesanal ellos han tomado conciencia y actualmente solo
extraen 3 veces a la semana su recurso con el fin de su conservacion. Llegando a
recolectar un promedio de 10800 kilos por mes lo que vendria a ser 10.8
toneladas/mes la cual es una cantidad Regular de extraccion. Actualmente a nivel de
la region de Lambayeque, la Asociacion de Monsefu es la Unica que se dedica a esta
actividad, en donde la zona asignada en la que pueden realizar su extraccion les
resulta muy conveniente ya que en dicha zona siempre les ha dado el recurso, luego
de la recoleccion lo llevan a la casa del Presidente en donde realizan el
procesamiento del alga, el cual es un procedimiento simple que consiste en hacer la
limpieza del yuyo, sacar cualquier paja 0 impureza que pueda tener, este proceso

culmina cuando se deja solamente al yuyo, completamente limpio.

Tabla 7. Volumen de recoleccion de yuyo por mes

. . . Total
Recolectores Viaje/ Kilos/ kilos/ Semanas/ Kilos/mes
semana | recolector mes
semana
25 3 50 2700 4 10800
Activos Tn/mes
18 10.8

Elaboraci6n: Propia

Tabla 8. Calificacion por volumen de extraccion

Toneladas Calificacion

1-7 Bajo

8-14 Regular

15 a mas Aceptable

Elaboracién: Propia
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Objetivo especifico 2: Conocer la comercializacion del “yuyo” de la Asociacion
de pescadores artesanales recolectores de algas y maricultores Dios te bendiga

de MonsefQ.

A continuacion se presenta los resultados obtenidos de la entrevista realizada al
Presidente de la Asociacion de Monsefd, respecto a la comercializacion que realizan

del yuyo.

8. ¢Cudl es el proceso que realiza desde la recoleccion del recurso hasta que
llega al cliente final? ¢Hace uso de tecnologia? ¢ Cuél?

Nosotros traemos el producto desde Chérrepe, contratamos un carro para que nos
lleve y nos traiga, por ejemplo nosotros hoy hemos ido desde las 5 de la mafana y
estdbamos ahi como a las 10 de la mafiana en el agua y desde ahi lo hemos traido
para mi casa, aqui en mi casa es donde lo procesamos, tendemos el yuyo y lo
procesamos, sacamos todo lo que es paja, y lo dejamos todo el yuyo limpio, y luego
lo pesamos dependiendo de cuantos kilos quieren 0 nos piden lo repartimos y eso ya
se va de frente al mercado y o sea nosotros mismos no lo vendemos al mercado, lo
vendemos a otra persona y esa persona se va y lo vende al mercado ya, es decir
nosotros lo sacamos pero lo vendemos a una persona que tiene su mesa alla en el
terminal y ésta lo vende. Por eso hay 2 precios, nosotros por ejemplo lo vendemos a
ellos a 1 sol y si usted va, lo va a encontrar a 1.50, ya que ellos lo venden a otro
precio para que ellos puedan también obtener ganancia. No hacemos uso de
tecnologia, todo lo hacemos artesanalmente.

El yuyo para prendido en la pefia, cuando nosotros lo rompemos, no sale todo, solo
rompe pero queda raiz, la raiz esta sobre metido sobre la pefia, lo rompemos y lo
echamos a la bolsa y todo eso lo recolectamos; pero cuando volvemos a ir a los dos
dias ya lo encontramos grande, cuando mas rompes, mas se va extendiendo. El yuyo

mide por lo menos unos 25 a 30 cm.
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12.

13.

9. ¢Cual es su zona de extraccion? ¢Resulta conveniente la zona?

La zona de extraccion de algas es Chérrepe y si resulta conveniente, en esa zona
siempre nos da el yuyo. Yo ya tengo 40 afios trabajando en esa zona y nunca se ha
perdido. Con respecto a la ubicacion de la Asociacion, en si todo el proceso se realiza

en mi casa. No tenemos un local.

10. ¢Cuantas personas integran la Asociacion y qué puestos y funciones
desempefian?

Somos 25 en total, Y 5 son los que ocupan un puesto, esta el presidente,

vicepresidente, secretario, tesorero y el fiscal, luego de eso estan los demaés

integrantes de la asociacion. Yo soy el presidente de la Asociacion, luego se

encuentra el vicepresidente, luego el tesorero, el secretario y finalmente el fiscal de la

Asociacion de Monsefu.

11. ¢ Cual fue su capital social como Asociacion y el proceso de su legalizacion?

Nosotros nos organizamos como Asociacion, tuvimos que pedir permiso y
organizarnos entre las 25 personas y en ese proceso también nos ayudo el sefior
Franco del programa de Extensionismo pesquero artesanal. Comenzamos con algo de
3000 soles. Para legalizar la asociacion tuvimos que comprar libro de actas, libro de
padron, tuvimos que ir a legalizarlo a una notaria y después llevarlo a SUNAT vy
luego mandar documentos a Produccion y también a la Regidn para poder nosotros
organizarnos bien, para que asi la Region pueda darnos permiso y autorizacion para
que pudiéramos sacar el yuyo en Chérrepe, porque antes trabajdbamos como te dije

todos los dias.

¢ Cuenta con personal capacitado en materia de exportacion?

No contamos con personal capacitado en exportacion.

¢Cree usted que la Asociacion cuenta con recursos propios para iniciar sus
actividades de exportacion? ¢Por qué?
Si, si hay una oportunidad para poder exportar seria bueno hacerlo, pero depende de

quién viene a comprarlo, ahi es un convenio que se hace. No contamos por ahora con
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un monto, pero si se diera la oportunidad, entre todos aportariamos dinero para llegar

a un monto.

14. ;i Consideraria utilizar fuentes de financiamiento?

Si considerariamos usar fuetes de financiamiento por parte de entidades bancarias.

15. ¢ Qué precio tiene el producto que oferta? ¢Es igual al precio del mercado
internacional o difiere?

S/1.00 por kilo. Nosotros lo vendemos a S/1.00 y ellos lo venden a S/1.50 al

mercado. Y la competencia que siempre baratea el precio.

16. ¢En queé costos incurre la produccion del producto?

Gastamos un promedio de 50 soles en transporte, depende la cantidad que traigamos.
De aqui pagamos 20 soles al carro que nos trae y de ahi tenemos que llevarlo a Santa
Rosa que son 10 soles o 30 soles y adentro tenemos gque pagar un sol o dos soles el
boleto para entrar. O sea, gastamos en ir a Chérrepe, y luego de Chérrepe traerlo para

Monsefu y de aqui en llevarlo a Santa Rosa.

17. ¢ Cual es el volumen de ventas mensual?
Mensual seria un promedio de 250 soles por recolector.

Analisis: La Asociacion después que procesa el yuyo y lo deja limpio, luego lo pesa y
dependiendo de cuantos kilos quieren o les piden lo reparten y eso ya se va de frente al
mercado y o sea ellos no lo venden al mercado, lo venden a otra persona y esa persona se
va y lo vende al mercado, es decir ellos extraen el yuyo pero lo venden a una persona que
tiene su mesa alla en el terminal ECOMPHISA en Santa Rosa y ésta lo vende al mercado.
Pero la Asociacion enfrenta problemas con la competencia que vienen de otras zonas como
Paijan, Pacasmayo y Lima, quienes son informales y como no existe un control por la
autoridad maritima traen en cantidad el yuyo y rebajan el precio perjudicando asi a la
Asociacion, pues lo venden a menor precio que ellos, motivo por el cual sus ventas se ven
perjudicadas. Mas adelante ellos desean poder llegar a exportar el yuyo a otros paises,
estan avanzando y cuidando su recurso y si se diera la oportunidad de llegar a exportar

ellos considerarian entre todos usar como fuente de financiamiento un banco para tal fin.
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3.1.2. Resultados de la aplicacion de la entrevista realizada a especialistas

de Comercio exterior y del Sector pesquero:

Objetivo 3: Registrar informacion sobre la demanda y requisitos de ingreso de algas

marinas al mercado objetivo.

A continuacion se presenta los resultados obtenidos de la aplicacion de la entrevista a los

especialistas de Comercio Exterior y del Sector pesquero respecto a la demanda y

requisitos de ingreso de las algas marinas al mercado de China:

Tabla 9. Valor nutricional de las algas marinas.

1. Segun su conocimiento, ¢ Cual es el valor nutricional de las algas marinas?

Especialista 1:

Especialista 2:

Especialista 3:
Especialista 4: Ing.

Especialista 5:

Es tan importante que yo veo Gltimamente que estan utilizando las
algas marinas incluso en cosmeéticos, bastante, hay gente que no se
da cuenta que todos los tipos de alimentos nuevos que estan
saliendo en el Pert como la pitahaya y en la pesca las algas que
son para alimentos y para cosméticos, y el valor nutricional es
inmenso, tal es asi que también estan haciendo jabones, jabones de
algas con miel, porque tu vas a una farmacia y vas a encontrar
perfumes, shampoo, jabones de frutas mesclados con algo mas y
ahi juega un papel importante las algas, porque su valor nutricional
y en proteinas, y sus beneficios son tremendos.

Las algas son saludables, tienen alto contenido de calcio y
proteinas.

Es un producto saludable, con un alto valor nutricional.

Si, Omega 6 y Omega 9, entre otras cosas.

Por aproximaciones si, los contenidos proteicos deben ser altos, asi
como en los peces que también lo son, todo lo que viene del mar
en comparacion de lo que esta en la tierra tiene mayor contenido
de proteinas.

Andlisis: Las algas marinas son un alimento muy nutritivo en minerales y proteinas,
motivo por el cual el mercado chino demanda de él ya que tienen una tendencia por
consumir alimentos saludables.

Elaboracién: Propia

Tabla 10. Exportacion del sector pesquero a China.

2. ¢ Tiene alguna experiencia en exportaciones del sector pesquero a China?

El mercado asiatico, no solamente China es un potencial tremendo para

Especialista
1

el Peru en todo lo que es pesca, si estads hablando de algas, si aca se
formara una empresa u asociacion bien estructurada y capacitada e

incluso se pudiera traer y buscar distribuidores chinos en el extranjero
para la comercializacion de algas y pescado, porque no te olvides que el
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Especialista
2

Especialista
3

Especialista
4

Especialista
5

gran comprador de pota por ejemplo es la China y Asia y en este
momento de enero a agosto se ha exportado 500 millones de dolares en
pota, todo lo que se exportd el afio pasado, o sea eso va a terminar en
mas de 700 millones este afio, entonces si nosotros hablabamos antes de
pesqueria solamente hablabamos de harina de pescado y aceite, hoy dia
hablamos de pesca de consumo humano, y ahi tienes la pota la concha
de abanico y los langostinos y ésos ingresan arancel 0 como las algas a
la China, entonces el Asia es un potencial tremendo para todo lo que es
el sector pesquero.

Aqui en Lambayeque no hay ninguna actividad de algas ni de otro tipo
de recurso de exportacion, aqui la pesca es netamente artesanal, no hay
empresa que se dedique a sacar para exportacion, una porque para
exportacion debes tener producciones constantes, porque cuando haces
contacto te piden mensualmente tantas toneladas, y aqui la produccion
es minima, por ejemplo en pescado en la década del 70, 80, se extraia
mas 0 menos 35 mil toneladas anuales, ahora estamos solamente en 6
mil toneladas, o sea que ha bajado bastante la produccién y eso es en
total de pescado, mariscos, hay un decrecimiento total. ElI pescado
salado se podria decir que se ha exportado a Ecuador, pero es solo pasar
la frontera y era esporadico, 3, 4 meses al afio pero en si de otro tipo de
recurso pesquero de aqui de Lambayeque no ha habido exportacion.

Si, tienes uno de los principales mercados destinos que enviamos lo que
es productos frescos, dentro de ellos esta lo que es los productos
pesqueros, dentro de los productos que mayor se venden es la
anchoveta, en conserva también, y otros mercados que también son
muy buenos en tema de consumo es la Union Europea, entre ellos
Italia, y que ellos son los que mayor fecundan lo que es alga marina,
Ilamado también yuyo.

No, tengo experiencia en el sector agro exportador, pero me imagino
que la operativa es lo mismo, el producto varia, los certificados varia,
las distancias, yo he exportado a Estados Unidos y a Europa, a China
varia la distancia, pero en fin parte de la dinamica es similar.

Lo que tenemos es lo que aparece en la pagina del Ministerio de la
Produccién, que si hasta antes de hace 2 afios era alto pero hace dos
afios disminuyo por completo las exportaciones en general, salvo los de
acuicultura que estd en un franco crecimiento aunque en estos dos
ultimos afos se ha mantenido, por lo menos no esta disminuyendo pero
cual es el problema, no es tanto porque haya perdido su valor
nutricional, porque haya menos recursos, sino sobre todo es porque los
otros paises que también exportan hacia china, estan ingresando sus
productos a menor precio, en las exportaciones mucho se maneja el
valor FOB, eso de ahi lo utiliza Pert pero hay otros paises que no lo
utilizan, y para el comprador eso es mayor beneficio, el valor FOB
significa que yo te vendo un producto pero lo dejo en mi muelle, como
lo llevas depende de ti, entonces los otros paises lo llevan hasta tu casa.

Analisis: A nivel del pais si hay exportaciones de productos pesqueros al mercado de
China, son altamente demandados productos como la Anchoveta, la Pota, entre otros.
En lo que respecta a Lambayeque no existen exportaciones del sector pesquero o si
hay son muy pocas las veces que se ha llegado a exportar, sin embargo se puede
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llegar a la conclusion que los productos pesqueros en el mercado de China tienen una
gran demanda y como recomendacién de uno de los especialistas nos dijo que si aca
se formara una empresa u asociacion bien estructurada y capacitada e incluso se
pudiera traer y buscar distribuidores chinos se podria llegar a exportar productos
pesqueros incluidos el alga al mercado chino. Ademas, en el extranjero para la
comercializacion de algas y pescado hablando especificamente del alga marina a parte

de China, Italia es uno de los paises que también importan dicho producto.
Elaboracion: Propia

Tabla 11. Requisitos para los productos marinos.

3. ¢Qué requisitos exige el mercado asiatico para los productos marinos?

No se debe olvidar que nosotros tenemos 3 TLC con China,

Singapur y Tailandia, ahora tenemos la Asociacion estratégica

Transpacifico con los 11 paises como Japon, Corea del Sur, y

vamos a tener también con Oceania 0 sea con Australia y Nueva

Zelandia; entonces el mercado Asiatico y Oceania se va a abrir

tremendamente, entonces que te puedo decir, si tu dices que un

centro de negocios en el ASEAN lo pongo en Singapur que en 3

dias hago una empresa, entonces Singapur se encarga de distribuir

mis productos pesqueros con los requisitos que me pidan los

distribuidores, el comprador, el consumidor, entonces yo buscaria

un centro de negocios, y lo pondria con una distribuidora en

Singapur y que ella se encargue de colocarme todos los productos
en el ASEAN, ese es mi formato.

No, la verdad desconozco, pero de hecho te van a pedir para todo

tipo de producto, un Registro sanitario, la entidad competente para

ver los aspectos sanitarios es SANIPES, pero inclusive SANIPES

con lo poco que tenemos nos estd poniendo trabas; primero porque

SANIPES lo que exige es que para hacer el desembarque del

producto tiene que ser por sitios que retnen las condiciones

sanitarias, tiene que haber una infraestructura, acd todos los

embarques se hacen por playa, y SANIPES ya nos ha observado,

inclusive nos ha pedido que cerremos el desembarque de recursos

porque se estd haciendo no en condiciones sanitarias, asi que menos

va a ser para exportacion, pero antes nos estamos reuniendo,

Especialista conversando con los pescadores, tratar de que por lo menos lo hagan

2 de una forma mas limpia en la playa, esto es con lo que es fresco.

Hay una norma sanitaria la 040, ahi estan todos los requisitos que

deben reunir todas las infraestructuras, las zonas para extraer,

transportar, procesar productos hidrobiologicos. Nosotros somos los

autorizados para darles a cada uno de ellos su licencia de

autorizacion para que procesen, pero no les podemos dar porque

uno de los requisitos es que tengan el protocolo sanitario de

SANIPES, pero SANIPES nunca les va a dar el Protocolo porque no

retne las condiciones y ningun procesador esta formalizado porque

no redne las condiciones sanitarias de la infraestructura, todo estan

buscando formar lo que es el procesamiento. O sea estamos un poco

informales, un poco trabajados al margen de la norma, pero asi

Especialista
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estamos.

Los requisitos que mayormente solicitan es que cumplan con el
buen registro sanitario sobre todo acd, que cumplan con algunas
condiciones que lo solicita PRODUCE, que es el sistema de las
vedas, que cuente con las normas técnicas de acuerdo al Codex
Alimentarius, y lo que pide también el mercado destino es que se
adecue a las normas técnicas del mercado destino al que vamos a
exportar, si es por ejemplo China, la de China que trabajamos con la
pagina de MOFCOM, si es tema de Japon, Japan Customs donde
nos indican ahi como debe ser el tema de etiquetado, envasado y
sobre todo algunas caracteristicas en tema de calidad, que son
puntos muy promocionales.

Si, conozco parte porque cuando fui Gerente general de la Camara
de Comercio y Produccién de Lambayeque, fui miembro autorizado
por MINCETUR por la unidad de origen para la Ventanilla Unica
de Comercio Exterior y mi firma estaba autorizada en 52 paises para
emitir Certificados de Origen, entonces desde esa mirada he leido el
Acuerdo Comercial con China, las diferentes formas y mecanismos
que hay para poder acercar empresa peruana con empresa china en
cualquier vinculo comercial.

Principalmente en lo que es control de calidad, Codex Alimentarius,
hay un documento que es complementario a la norma sanitaria, pero
el Codex Alimentarius es un documento sanitario pero a nivel
internacional y tiene especificaciones para cada tipo de producto, o
sea no es como la norma sanitaria en el Perd que dice que los
productos deben estar con buena manipulacion, tratamientos
preliminares de enfriamiento en toda la cadena productiva en
general, en cambio en el Codex Alimentarius hay una norma para
caballa, para algas, para pescado procesado, hay para todo, hay para
cada producto en especifico, de acuerdo a eso, ese Codex
Alimentarius esta principalmente utilizado para todas las exigencias
que te da el mercado internacional, esta incluido Japon, Estados
Unidos, estan en esa norma, con algunas especificaciones en caso de
Espafia que a veces te exige cosas adicionales. Por ejemplo aqui a
espaldas hay un centro de procesamiento de pescado, producen un
montdn de pescado pero no pueden exportar porque no cumplen con
la norma. En cuestion de algas el inconveniente es que las areas
dedicadas a eso son bastante reducido. Nosotros hacemos
evaluacion del yuyo pero se hace una sola vez al afio (noviembre),
solamente para ir a ver si la velocidad de crecimiento sigue,
continua bajo los mismo parametros o a cambiado, pero en general
se mantiene, la biologia no ha cambiado. Esos bancos no van a
desaparecer pero si hay que por ejemplo en qué favorece que ellos
se inserten en un mercado exportador, de que eso les sirve para
plantear ante el Gobierno Regional y a través del Ministerio de la
Produccion en Lima, plantear un Plan de Manejo de ese recurso,
con un Plan de manejo en el que esté incluida la Asociacion del
sefior Carmen, en ese plan de manejo si se podria hacer y se podria
tener una extension mucho mas amplia, porque nosotros hemos
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hecho experimentos y tenemos algunas experiencias preliminares
que se hizo en el mismo Chérrepe, no en el sustrato sino poniendo
un sustrato artificial y crece rapidamente; es mas en el mismo
Chérrepe hay una zona habilitada por el Gobierno Regional y por
DICAPI que esta para maricultura, no sé hasta qué punto seguira
eso pero habia una empresa incluso que habia solicitado que le den
un area y que estaba incluida en donde trabajan los uUnicos
extractores de Lambayeque que son de Monsefd, lo que a ellos les
favorecia era que esa como es area natural, no puede ingresar una
empresa privada, por eso te decia el Plan de Manejo, en ése plan si
puedes explotar. Para agrandar su zona de extraccion se tiene que
solicitar al Ministerio de la Produccion, tienes que hacerlo como
Proyecto (Para qué lo quieres hacer) si lo quieres para hacer
cultivos, ingresas como empresa y tienes que hacerlo fuera del
Banco, no en el Banco y también si lo planteas como Plan de
Manejo entra el Banco con otro adicional para que lo puedas
explotar nacionalmente, y de esa forma te aseguras un mercado para
decirle la oferta exportable que tienes.

Analisis: Los requisitos primero que debe cumplir el producto en Per( para que
pueda salir al exterior es que cumplan con el buen registro sanitario, asi también
gue cumplan con algunas condiciones que lo solicita PRODUCE, que es el sistema
de las vedas, y principalmente en lo que es control de calidad, tenemos al Codex
Alimentarius, que es complementario a la norma sanitaria, el Codex Alimentarius
es un documento sanitario pero a nivel internacional y tiene especificaciones para
cada tipo de producto, también es necesario las normas técnicas del mercado
destino al que vamos a exportar, si es por ejemplo China, trabajamos con la pagina
de MOFCOM.

Elaboracion: Propia

Tabla 12. Mercado potencial de China y certificaciones.

4. ¢Considera usted a China como un potencial pais para la exportacion de algas y
qué certificaciones necesitan las algas para ingresar al mercado de China?

Especialista
1

Lo que yo sé de muchos afios atras es que China ha estado
comercializando algas del sur del Per(, de Tacna, de Moquegua, y en
cantidades, entonces que yo conozco que a China le interesan las algas,
por supuesto, desde hace muchos afios, lo que hay que hacer acé, es
formar una Planta procesadora de algas, para venderla como valor
agregado. ¢En el sur es otro tipo de algas? Claro, puede ser que sea
otro tipo de alga, entonces habria que ver con analisis cual es la que
tiene méas proteinas y mas beneficios. Lo que pasa es que aca en el
norte en Chiclayo, recién estda empezando, y todo lo que recién
empieza hay que avanzar de a pocos, y también llevar las muestras a
hacer un analisis en el Instituto Tecnoldgico Pesquero que estan los
laboratorios adecuados con el DIGESA para que te haga el analisis de
las algas, en este caso el yuyo y ellos te van a decir cual es mejor, la
del sur, la del norte, o si ésta tiene ventajas para exportar. Es igual que
para el agro tienes que ir a SENASA. Asi como se tiene que hacer el
andlisis de suelo en la agricultura para saber qué te produce esa tierra,
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se tiene que hacer igual con el DIGESA en el Instituto Tecnoldgico
Pesquero para ver el beneficio, propiedades y ventajas de las algas aca
en el norte.

Si, por su gran poblacion y consumo de este producto.

Si, claro, ellos son grandes consumidores de algas y los requisitos que
te mencioné anteriormente.

Lo segundo no pero lo primero Si, imaginese usted que tiene 1200
personas y en otro lado tiene 30; 30 deben producir para que coman
1200 personas, ese es el mercado chino, 30 personas tenemos que ser
los cocineros para que éstos sefiores 1200 personas coman todos los
dias, nos va a faltar manos y produccion para atender a los chinos, el
mercado chino es alucinante; a ese mercado hay que entrar.

Si, por la poblacion, ademés China siempre va a ser uno de los paises
que va a necesitar de productos de fuera, y por lo menos los que llevan
de aca del Per( son de buena calidad, y aparte son buenas algas, el
valor para la industria farmacéutica, para la industria de cosmeéticos,
pinturas, textiles, es fuerte. Aca en el Perl quien hace eso de darle un
valor agregado a los productos es el ITP (Instituto Tecnologico de la
Produccion) que también es como si fuera el IMARPE pero ellos se
encargan de hacer los productos a base de recursos marinos, por
ejemplo ellos estan aislando algunas biotoxinas a partir de unos bichos
que estan en el estomago de los peces, y de ahi estan aislando una
biotoxina que en Estados Unidos ya han logrado aislar y que estan
utilizdndolo un poco para contrarrestar lo que es el Alzheimer, o sea
ese tipo de cosas hace el ITP. Lo malo que ITP no hay en Lambayeque,
la oficina méas cercana es en Sechura, y en Lima esta la principal. Es
como te decia no, el principal es el Codex Alimentarius y de ahi cada
pais tiene requisitos que no son casi tan diferentes casi a los que ya
existen, ademas que tenemos el TLC con China.

Analisis: Se puede concluir que China es un mercado muy atractivo para nuestro
producto, por su gran tamafio en poblacion, lo que hace que busque siempre
productos de fuera, y nuestro pais le ofrece productos de calidad y saludables, ya sea
para consumo directo, con un valor agregado o como insumo para la elaboracion de

otros productos.
Elaboracion: Propia

Tabla 13. Exportaciones de algas a China.

5. ¢ Tiene conocimiento si se ha realizado exportaciones de algas marinas al mercado
de China? ¢Queé requisitos considera usted para iniciar la exportacion de algas

marinas?

Especialista
1

No solamente exportaciones, los chinos se han llevado las algas, pero
toneladas, eso es conocido hace més de 10 afios. Aca en el norte todavia
hay una produccion incipiente, que recién empieza, entonces lo que yo
recomendaria es lo que te dije anteriormente, hacer todos los analisis
respectivos para saber si se avanza 0 no se avanza, porque capaz no
resulta, entonces para poder hacer una asociacion de productores de
algas, tienes que saber si esa alga va a tener mercado o si solamente el
chino también ya analizo la del norte y le interesa la del sur, todas esas
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cosas se tiene que saber y el que te lo dice es DIGESA.

Aqui en el Pert donde mas se da la actividad de algas es en la zona Sur,
algas pardas, ahi si tengo conocimiento que ahi hay bastante actividad y
lo hacen para exportacion, ellos ya hacen lo que es la estacion, el
secado y lo exportan, exactamente no sé a qué mercados. ¢Es otro tipo
de algas? Si, son otro tipo de algas, algas pardas, el sargazo.

Por conocimiento en el tema, hasta el momento hasta donde he estado
verificando en el sistema de Inteligencia comercial que tenemos,
sabemos que se ha exportado a Italia, otro mercado es la Unidn
Europea; aunque es una partida bolsa porque posiblemente no esté
escondido, también exportamos a China por ejemplo la empresa
Vasquez Marcos Marcelino ha exportado con la Subpartida
1212210000 de donde 8200 kg. de productos frescos, entre ellos algas
marinas.

Si se hace, he visto certificados de origen y he firmado también
certificados de origen de algas tanto en formato crudo en empaque frio,
como también deshidratados y encapsulados, capsula de alga molida
para poder dosificarla como si fuese medicina, es una forma de
medicina, tipo vitamina. Con respecto a los requisitos, primero debes
tener mercado, tu punto de partida; porque una cosa es tener la
potencialidad de algin producto y otra es tener el acceso al mercado, lo
mas dificil aqui es el acceso al mercado, y para el acceso al mercado
tienes una serie de mecanismos para lograrlo, la primera barrera es el
idioma, entonces si solo hablamos espafiol somos ignorantes en la
materia, entonces esa barrera idiomatica se necesita superar y se supera
estudiando inglés y hablando inglés, mas que estudiando, para es
necesario escuchar a través de musica, noticias, peliculas, pero solo en
inglés y con ese ejercicio con el tiempo su oido se va a destapar; es
necesario que todos los chicos de Negocios Internacionales hablen
inglés. Luego de eso usted tiene una serie de instrumentos en el
mercado para poder hacer prospectiva de mercado, la Camara de
Comercio de Lima tiene un sistema, un software que le [lamamos Come
trade, acabamos de lanzarlo el 4 de octubre, es lo mejor que tenemos, y
espero que la competencia que hay en el Per( haga que algunos meses
ADEX salga también con alguna novedad, finalmente son ayuda en el
sector empresarial porque hay investigacion, generas alternativas, y
tenemos acceso a los mercados, pero asi como éstas, también hay las
del Estado, también hay las privadas Veritrade, entre otras, ITC de la
OMC, son herramientas para poder hacer investigacion de mercado;
entonces lo primero que usted tiene que hacer es mirar el producto,
cémo lo va a preparar, cudl es la presentacion para poder hacer
busqueda en el mercado chino, qué compran, como lo compran, a quién
le compran, cuanto compran, en qué momentos compran, y comenzar a
desarrollar toda esa prospectiva del mercado y tener los contactos
comerciales, y comenzar a escribir en chino mandarin a todos esos
seflores para comenzar a tener vinculos comerciales, acercarse a la
embajada china, acercarse a la Camara Peruano — China (CAPECHI) y
otros medios chinos que también estan en Lima, y comenzar a hacer los
contactos comerciales; la Gnica forma de entrar al mercado chino es
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acercandose a los chinos, no hay otra forma, pero se tiene que hacer
con herramientas de investigacion de mercado. Conseguido de eso
usted va a tener que adecuar su oferta a esas condiciones, si el alga
tiene un tamafio mas grande, serd la mediana; si el alga tiene un color
diferente, tendra que esperar y ver la forma como consigue el color que
gusta ese mercado, ya prepara su producto adecuado a la demanda y ahi
recién se preocupa por el Bill of Lading, por el certificado fitosanitario,
certificado de origen, después de la factura, ya comienza a preocuparse
de la operativa aduanera, eso viene al final de la cola.

Yo sé que el sur del Perd, exporta también para esos mercados, no es el
chondracanthus, es otro tipo de algas, son macroalgas mas grandes, son
bosques; alla por ejemplo en Arequipa en llo, hay asociaciones que se
dedican a eso, manejo de macroalgas y tienen areas, ellos producen
constantemente para exportacion. En el caso de Lambayeque el
problema es que como estamos en un mar abierto, el oleaje es tan fuerte
que la dindmica también de erosion que hay aqui en Lambayeque es
demasiado fuerte, entonces eso se entierra, cuando te comentaba de la
experiencia que hicimos de macroalgas en Chérrepe, lo hicimos en unas
estructuras flotantes como sustrato para adherirse, eran flotantes, ahi
logramos determinar arenamiento en todo el afio, o sea habian épocas
en la que el arenamiento subia hasta metro veinte, entonces por eso vas
a ir a la playa y no encuentras nada, y dicen no hay, pero las rocas estan
enterradas y hay un momento en que eso de nuevo sale y vuelve, o sea
no es permanente, eso es lo malo de Lambayeque; lo Gnico que queda
es hacer cultivos suspendidos, que si se puede hacer, nosotros hicimos
eso, hay formas de hacerlo. A través de un plan de manejo si se puede
hacer eso, seria estacional, pero ya cuando lo vas a cultivar si puedes
hacerlo todo el afio. En el caso del yuyo de la Asociacion de Monsefu el
yuyo da todo el afio. ¢En Lambayeque no se ha exportado el yuyo?
Aqui en Lambayeque se ha exportado hace afios a través de
FONDEPES es la Gracilaria o Gracilariopsis, el pelillo, eso también
hay cantidad en Lambayeque pero es estacional también porque queda
enterrado. Eso tiene que manejarse. Aquel que se dedique a ponerlo
como un producto para exportacion, o incluso para el mercado local
tiene que hacer cultivos artificiales porque la dinamica como te digo de
las playas, es fuerte, entonces no te permite hacer cultivos. Entonces las
dos especies que han sido utilizado de alguna forma en otro mercados
son esas dos especies que si hay en Lambayeque, hay otras especies de
algas pero que no se le ha logrado todavia darle una utilizacién
industrial, pero deben tener algln tipo, porque nosotros mismos cuando
hemos ido a hacer estudios, por ejemplo en las Rocas, siempre hay
accidentes, a veces te resbalas y te caes y cuando hemos tenido heridas,
hay un alga ahi, en si hay varias casi del mismo tipo, pero la que mas
abunda ahi es la Ulva que parece una telita, una cinta, e lo pones en la
herida y te cicatriza ahi mismo la herida. No se utiliza esa alga por falta
de inversion. Finalmente como te digo el problema aqui en
Lambayeque es que la erosion es muy fuerte, si llegado el momento de
que alguien quiera dedicarse a eso, tiene que ser en sustratos
artificiales. En los requisitos, lo principal creo que es determinar la
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biomasa que hay ahi, con la biomasa tu vas a poder decir a cualquier
mercado “Yo tengo esto, y es lo que te ofrezco” tienes que tener cuanto
del producto vas a poder ofrecer, después hacer algin Plan de Manejo
que te permita también tenerlo permanente todo el afio, y luego el resto
en cuanto a requisitos de exportacion todo pasa lo que se llama ahora
Buenas Précticas de Manufactura, que incluye cddigo sanitario.
SANIPES hace la evaluacion sanitaria del area donde estan, cuando es
para exportacion SANIPES hace una evaluacion de la calidad de agua
que hay, del producto. Para esta parte del norte no ha hecho ninguna
evaluacion SANIPES, pero hay un Proyecto que estd en camino, parece
que ya ha sido aprobado pero seguramente el proximo afio sera, un
estudio de Linea base de ahi de todo Chérrepe para ver la calidad de
agua, contenido de oxigeno, entre otras cosas.

Anélisis: Nuestro pais si exporta algas marinas pero las exportaciones se centran en la
parte sur del pais y no solo se ha exportado a China sino también a Italia y la Union
Europea, en la zona norte la produccion todavia es muy incipiente y para iniciar las
exportaciones primero se tendria que realizar investigaciones y tener un mercado al
cual exportar ya que el acceso al mercado es una de las cosas mas complicada de
realizar, luego la prospectiva de mercado y acondicionar el producto a las

preferencias del consumidor en el pais objetivo.
Elaboracién: Propia

Tabla 14. Empresas exportadoras de algas marinas

6. ¢ Quée empresas conoce usted que exporten algas marinas? ¢Sabe si la exportan
como materia prima o procesada?
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Lo que yo sé es que procesado no, puede ser, pero no creo, siempre a
China se le ha vendido como insumo, lo de las empresas puedes
encontrarlo en SIICEX, en inteligencia de mercado y te va a arrojar
las 10 primeras empresas exportadoras de algas.

No sé los nombres de las empresas pero lo exportan como seco, 0 sea
como materia prima, no procesadas.

Se exportan como alga marina yuyo y también tienen sus derivados,
pero si hablamos de alga marina, o también llamado yuyo, tenemos la
importadora y exportadora de Picaflor que esta ubicada en Santa Anita
en Lima, tenemos también la empresa AGRO HUNEY PERU S.A.C.
que queda también en el Agustino en Lima y hasta el momento las
empresas son NATUR SAC que también ha exportado algas marinas
sobre todo como harina de algas marinas, pero solamente hay 2
empresas que han exportado como yuyo fresco que son las empresas
AGRO HUNEY PERU S.A.C y NATUR SAC pero en tema de
cantidad se han enviado muestras comerciales, no se ha enviado para
el tema de ventas todavia, me imagino que en el transcurso de este
otro afio ya comenzaran a iniciar su proceso de exportacion, pero
hasta el momento solo han enviado muestras.

He visto varias pero ahora no las tengo a la mano, esos directorios los
puedes encontrar también en la Web, entra al ITC, entre sus
herramientas creo que estd TRADE MAP vy le va a salir hasta los
nombres y apellidos de los contactos, es informacion publica, de
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cualquier tipo de producto a nivel global, toda la informacion de las
aduanas del mundo estan ahi. Yo he visto que lo exportan en todos los
formatos, la materia prima como tal va en empaque al vacio o frio,
que grado de temperatura no lo sé pero si va con golpe de frio,
también las he visto deshidratadas y también en formato de capsulas.
La verdad ahora no se los nombres de las empresas pero en el sur hay
una Asociacion de pescadores que tienen empresas con las que
exportan. Es a través de una empresa, pero si hay en el sur, esa parte si
exporta y es en todo tipo, en fresco y secado, esas dos formas porque
alla hay lugares donde esté extendido al sol, secado natural y también
lo exportan asi. Lo exportan en sacos de polietileno, cuando yo le
pregunté a un amigo que me pasaba informacion, me dijo que
exportaban en sacos entre 80 kilos a 100 kilos, de esa forma pero iban
varios en contenedores que los envian.

Analisis: Si hay empresas que exportan algas marinas las cuales estan ubicadas en
la parte sur del pais, y las exportan mayormente como materia prima y en menor

cantidad procesadas.
Elaboracién: Propia

Tabla 15. Tipo y presentacion de algas més exportadas

7. ¢Conoce usted qué tipo de alga se consume en el continente asiatico? ¢En qué
presentacion se exportan mayormente las algas? ¢Considera que el tipo de
presentacion ayuda a generar mayor aceptacion en el mercado?
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Los chinos se estan comercializando las algas del sur, por eso hay que
hacer un analisis respectivo en el norte para ver si es productivo o no.
Por supuesto que la presentacion hoy en dia hace mucho en el
marketing y si se le mete valor agregado mucho mejor.

Se exportan mayormente seco, después que las recolectan las ponen
en la misma playa, las secan, lo empacan en pacas y lo exportan. En
toda comercializacion la presentacion y las condiciones en que se
realiza son fundamental.

Mayormente consumen congelados y en conserva, también se vende
en snack, también hay de pulpo, de pescados, y son muy demandados
los snack en el continente asiatico. En otros mercados la presentacion
es muy importante, sobre todo la cantidad, informacion del etiquetado
el consumidor siempre lo aprecia bastante y sobre todo los estandares
obligatorios y voluntarios que ellos solicitan. Los estandares
obligatorios son los que solicita el Estado y los estandares voluntarios
son los que solicita el cliente, las certificaciones como Global GAP,
también hay certificaciones como el certificado de origen que es una
certificacion voluntaria que siempre pide el Estado para poder ser
beneficiado.

No manejo ese nivel técnico, las presentaciones son las que te
mencioné antes. La presentacion es muy importante, por ejemplo al
mercado asiatico no se le ocurra enviar con empaque blanco porque lo
blanco para ellos es lo funebre. Se tiene que investigar gustos y
preferencias del mercado. Hay que conocer esos detalles para no
incurrir en esos errores.

Desconozco el tipo de alga. Se exportan tal cual o fresco o seco.
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5 Definitivamente es importante la presentacion del producto.

Anédlisis: En el continente asiatico mayormente consumen congelados y en
conserva, también se vende en snack, también hay de pulpo, de pescados, y son muy
demandados los snack. En el Perd mayormente se exporta el alga fresca o seca. La
presentacion del producto es muy importante por tanto se tiene que investigar gustos
y preferencias del mercado. Hay que conocer esos detalles para no incurrir en
errores.

Elaboracion: Propia

Tabla 16. Empaque adecuado para exportacion de algas

8. Segun su conocimiento ¢Qué tipo de empaque es conveniente para la
exportacion de algas marinas?

A nivel mundial, no te olvides que es un producto de lujo, entonces
en China se consume mucho producto de lujo, entonces el

Especllallsta millennial chino que son los de su generacion de ustedes se estan
fijando en el envase reciclable, yo me fijaria ya en el envase
biodegradable a toda Asia, porque hay mucha clase media.

Especialista No tengo experienc_ia en exportacion (_je algas pero tengo entendido

5 que es tratar de evitar que se contamine el producto, que no tenga
contacto con algun elemento que lo contamine.
- Mayormente vemos el tema de empaques de sellado al vacio,

Especialista e g .

3 bolsas de polietileno, también se exporta en tarros de aluminio

COMO conservas.
Especialista Va a depender si es el empaque de polietileno al vacio, la bolsa con
4 sellado al vacio, entre otras.
Eso tendria que ser mas bien dependiendo del tipo de uso que le
van a dar, dentro de las especificaciones que el pais comprador te
pone.

Especialista
5

Anélisis: Es muy recomendable los empaques biodegradables, también se

exportan en empagues con sellado al vacio y en bolsas de polietileno.
Elaboracién: Propia

Tabla 17. Cliente potencial en China
9. ¢Que tipo de cliente, considera usted como potencial para la importacion de
algas marinas en China?
Si en el mundo hay como 4000 millones de millennial de los 7400
que somos, ta tienes que estudiar la tendencia del consumidor
Especialista millennial y de los centennial que son los han nacido a partir del afio
1 2000 que son los que tienen 18 afios ahora, y entonces ahi vas a
tener el mercado, ese es mi punto de vista y no me equivoco y
también para la vejez.
Deben ser empresas que se dedican mas que todo a la
transformacion para el lado de la industria porque ahi pueden
ingresar con mayor beneficio.
Mayormente cuando una empresa se inicia en el tema de
comercializacion lo primero que debe buscar es un cliente que
Especialista muchas veces se inicia con un broker por la deficiencia de la
3 investigacion del mercado pero cuando se maneja del mercado, se
puede conseguir clientes participando siempre en ferias, enviando

Especialista
2

75



Especialista
4

Especialista
5

muestras comerciales para tener una gran aceptacion, pero
mayormente se envian a través de un tema de distribucion directa.
Las exportaciones en general usan mucho el broker, las primeras
exportaciones de pronto va a tener que hacerla para ir consiguiendo
mercado a través de brokeres, esto te va a generar cierta posicion,
cierta presencia en el mercado, tendria que ser recurrente, a partir de
alli comienza a hacer marketing, a trabajar su marca en su estrategia
de penetracion en el mercado para salta del broker ya al comprador
final, entonces cuando ya usted comienza a venderle directo al que
va a usar el producto, mientras mas te acercas al consumidor final
mejor éxito va a tener porque su marca se va ampliando. En el
formato de transporte mayormente va a ser el intermodal, porque de
su planta al puerto usted va a usar camion, del puerto al otro lado del
Pacifico va air en buque, del puerto de descarga hacia de repente
una estacion de tren de repente va a ir en camién, y asi
sucesivamente hasta que llegue a su destino. Tienen que
acostumbrarse a manejar transporte flete intermodal, y normalmente
usen las rutas légicas, las rutas comerciales, las rutas que tienen
servicio recurrente, algunas veces son mas caras que otras
alternativas, pero son las m&s seguras, 0 sea cuando uno estd
abasteciendo ya un mercado hay unos conceptos que se llaman
quiebres de mercado, quiere decir que es o sobre stock, un mercado
que hace que frene tu exportacién o quiebre de mercado que quiere
decir que la demanda fue tal que barri6 con tu stock, entonces tienes
que hacer empaques de emergencia. EI mercado tiene muchas
variantes y sobre esas variaciones tienen que tener ustedes capacidad
de respuesta.

Mayormente es para la industria de cosméticos y de alimentos
también, a partir de las algas se hacen alimentos balanceados,
carragenina, para dulcerias.

Analisis: Pueden haber muchos tipos de clientes en China desde empresas que se
dedican mas que todo a la transformacion para el lado de la industria, como
también en las exportaciones en general usan mucho el broker, las primeras
exportaciones de pronto va a tener que hacerla para ir consiguiendo mercado a
través de brdkeres, esto te va a generar cierta posicion, cierta presencia en el

mercado y luego ir trabajando el marketing y hasta para consumo directo.
Elaboracién: Propia

Tabla 18. Perfil y demanda del consumidor en China

10. Segun su experiencia ¢ Cual es el perfil del consumidor en China y el nivel de
demanda que puedan tener?

Especialista
1
Especialista
2

Especialista
3

China por su gran poblacién puede llegar a tener una gran
demanda.

Es un consumidor que siempre esta a la tendencia de productos
novedosos, consumen siempre productos raros.

La demanda como ya le dije, imaginense 1200 personas con 30
que los abastecen, nos van a faltar brazos, asi es el mercado chino,
es positivo. En gustos y preferencias el chino de ciudades de urbes

76



Especialista
4

cosmopolita es diferente al chino del interior del pais, donde
todavia la cultura ancestral y los términos de convivencia son
diferentes, entonces a donde va a penetrar el producto, va a tener
que ir a urbes primero donde el producto sea masificado y luego
tendra estrategias de penetracion a esos otros mercados, que son
mercados regionales. Habra ciudades menos cosmopolitas, méas
regionalizadas que van a tener diferentes habitos de consumo y
hacia eso hay que ir adecudndose también.

Desconozco ese tema.

Analisis: El nivel de demanda del chino puede llegar a ser muy grande debido al
gran tamafio de su poblacion, respecto al perfil del consumidor chino es que ellos
siempre estan a la tendencia de productos novedosos y saludables y también
dependerd de sus gustos y preferencias, el chino de ciudades de urbes
cosmopolita es diferente al chino del interior del pais. Habra ciudades menos
cosmopolitas, mas regionalizadas que van a tener diferentes habitos de consumo

y hacia eso hay que ir adecuandose también.
Elaboracion: Propia

Tabla 19. Barreras arancelarias

11. ¢Tiene conocimiento acerca de las barreras arancelarias respecto del
producto para la exportacion a China?

Especialista
1
Especialista
2
Especialista
3

Especialista
4

Barreras arancelarias para este tipo de producto son arancel cero,
el alga debe estar en la partida arancelaria arancel cero.

Eso lo puedes buscar en Market Access Map, ahi te puede
indicar si esta liberado total o parcialmente.

Todo eso esta resuelto en el TLC, usted entra en la pagina web
de Aduanas y ahi va a estar incluso hasta la fecha actual.

A través de los tratados que hay pareciera que se ha aliviado ese
tipo de gravamenes. Los productos pesqueros lo Gnico que esta
de por medio esta el Cddigo sanitario, cumplimiento estricto de
eso.

Analisis: Eso se puede ver en la pagina de Aduanas, pero como tenemos TLC
con el pais de China es probable que el producto esté liberado completamente o
parcialmente de cualquier tipo de gravdmenes.

Elaboracion: Propia

Tabla 20. Potencial exportador del yuyo al mercado asiatico

12. ;Considera usted que las algas, especificamente el yuyo es un producto con
potencial exportador hacia el mercado asiatico?

Especialista
1

Especialista
2

Especialista

Si y cuando se hagan los analisis respectivos.

Claro, si, por su gran capacidad de propiedades y beneficios que
tiene ese producto, sobre todo en el tema de pesca y porque ellos
siempre estan en la tendencia de consumir productos saludables

y novedosos.

Total, va en la linea de prevencidn en la salud y es altamente
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3 demandado.
Si, todos los recursos en realidad son potenciales, el problema
con las algas seria como te digo la cantidad que hay. Pero los de
Especialista Lambayeque traen esa cantidad pero no por que no puedan traer
4 mas, si no por el tamafio del Banco donde esta, por eso te digo si
alguien se dedica a eso tendria que poner sustratos artificiales y
empezar a producir ese tipo de algas.

Anélisis: El yuyo es un producto con potencial exportador al mercado de
China, por su gran capacidad de propiedades y beneficios que posee y porque se
encuentra en la linea de prevencion en la salud. Ademas que los chinos estan

siempre a la tendencia de consumir productos saludables.
Elaboracion: Propia

Tabla 21. Beneficios que brinda IMARPE a la Asociacion

13. ¢ Qué beneficios 0 apoyo le brinda IMARPE a la Asociacion?

IMARPE también les ayuda en lo que es capacitacion y darles a
conocer las condiciones oceanogréficas del mar, ellos evallan la
disponibilidad del recurso, ellos son los que hacen los estudios
para ver que biomasa existe, si el recurso esta depredado o no lo

Especialista . . ~ 9
1 estd, en qué mes del afio debe hacerse la extraccion, y estamos
' tratando de coordinar para hacer un Plan de Manejo Integrado
con los pescadores, con IMARPE, con nosotros, para que exista
un mejor manejo del recurso, para evitar que se deprede, y ahi
IMARPE juega un papel fundamental, porque ellos son los que
hacen las investigaciones.
- Nosotros les brindamos capacitaciones en cuanto a la biologia,
Especialista . . o .
p cuanto es lo que pueden extraer, hasta qué tamario deben dejar el

alga para que crezca.

Andlisis: IMARPE es el encargado de realizar estudios para ver que biomasa
existe, si el recurso esta depredado o no lo esta, en qué mes del afio debe
hacerse la extraccion, y se estd tratando de coordinar para hacer un Plan de
Manejo Integrado con los pescadores, con IMARPE, y el Ministerio de la
Produccién para que exista un mejor manejo del recurso y asi evitar que se
deprede. IMARPE les brinda capacitaciones a la Asociacion en temas como
biologia, cuanto es lo que pueden extraer, hasta qué tamafio deben dejar el alga

para que crezca, entre otros.
Elaboracion: Propia

Tabla 22. Cumplimiento de requisitos formales para la extraccion del yuyo

14. ¢Conoce usted si la asociacion cumple con los requisitos formales para
realizar la extraccion de su recurso?

Si, justamente a raiz de las capacitaciones que se les ha dado ya

ellos han tomado conciencia y se han acercado aca y estan

Especialista cumpliendo con solicitar el permiso para extraer las algas los de
1 la zona de aca de Monsefu, aun falta tratar de ver con los de La
Libertad, como son de otra region nosotros no podemos mucho

inmiscuirnos con ellos pero lo que es acad en Monsefu ellos si

estan cumpliendo con su permiso, y lo mas importante que ellos
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han tomado conciencia de lo que significa la conservacion del
recurso porque ellos mismos se estan autocontrolando, inclusive
ellos se han fijado cuotas de tal manera que no sobrepasen la
cantidad que sacan y tienen sus dias de descanso y no sacan todos
los dias, tratan de que el recurso trate de renovarse Yy tratar de que
se conserve.
Ellos tienen una certificacion que les da el Ministerio de la
Produccién, no sé si lo han renovado porque se les habia vencido,
y se les estaba haciendo problema porque el Ministerio de la
Produccion que es quien les da la autorizacion no sabia
Especialista exactamente qué cantidad habia, queria que IMARPE les de la
2 biomasa, pero no hemos hecho todavia el estudio, hacemos
proyecciones y de acuerdo a esas proyecciones decimos cuanto es
lo que deberian extraer, eso ya depende de un acuerdo que se
haga entre la Asociacion, el Ministerio de la Produccion e
IMARPE.
Analisis: La Asociacion cuenta con una certificacion que les da el Ministerio de
la Produccion, la Asociacion de Monsefu si estan cumpliendo con su permiso, y
lo mas importante es que ellos han tomado conciencia de lo que significa la
conservacion del recurso porque ellos mismos se estan autocontrolando, tratan

de que el recurso trate de renovarse y de que se conserve.
Elaboracion: Propia

Tabla 23. Nivel de oferta de la Asociacion
15. ¢Cual es el nivel de oferta que tiene la Asociacion para ofrecer al
mercado chino?
Especialista Cada uno saca tres sacos, que son 150 kilos. Son 2 veces a la
1: semana y cada saco son de 50 kilos.

Ahora solo al mercado local, solamente aqui al terminal. Son
Especialista 25 los extractores, 80 kilos por persona, eso es cada dos dias, a
2 la semana se van 3 dias (lunes, miércoles y sabados) cada dia

que va traen 80 kilos por persona.
Andlisis: Actualmente su oferta a nivel local, tienen una oferta regular, las
cantidades de recoleccion son un aproximado de 50 kilos por persona y
recolectan 3 veces a la semana, estando asi activos solamente 18 recolectores

de los 25.
Elaboracion: Propia

3.2. Discusion de resultados

A continuacion se presenta la discusion de resultados del analisis realizado para la
investigacion de la presente tesis titulada “Plan de negocios para la exportacion de algas
marinas al mercado de China de la Asociacion de pescadores artesanales recolectores de
algas y maricultores Dios te bendiga de Monseft, Lambayeque, 2018 — 20217, en donde se

tuvo como muestra al Presidente de la Asociacion y 5 especialistas en temas de Comercio
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exterior y del Sector pesquero, para tal fin, los resultados en la presente investigacion se
contrastardn con los antecedentes y bases tedricas de la investigacion para comprobar las

hipétesis planteadas.

Segln el andlisis de los resultados obtenidos de la presente investigacion se pudo
evidenciar que la Asociacion de Monsefu cuenta con autorizacion para realizar la
extraccion del yuyo y ellos actualmente solo extraen 3 veces a la semana su recurso con el
fin de su conservacion. Llegando a recolectar un promedio de 10800 kilos por mes lo que
vendria a ser 10.8 toneladas/mes la cual es una cantidad Regular de extraccion.
Actualmente a nivel de la region de Lambayeque, la Asociacion de Monsefu es la Unica
que se dedica a esta actividad, quienes luego de la recoleccion lo llevan a la casa del
Presidente en donde realizan el procesamiento del alga, el cual es un procedimiento simple
que consiste en hacer la limpieza del yuyo, sacar cualquier paja 0 impureza que pueda
tener, este proceso culmina cuando se deja solamente al yuyo, completamente limpio. En
contraste con los resultados de Pastor Banda (2014). En su tesis titulada Propuesta de
Modelo de Negocio para la Asociacion del Centro de Procesamiento Pesquero Artesanal
en el Distrito de Santa Rosa — Lambayeque — 2013, concluye que se comprueba que las
empresas no cuentan con un modelo de negocio, por el contrario, lo hacen de forma
tradicional y empirica debido a la escasa capacitacion y asesoria recibida, para mejorar el
proceso de produccidn, asi como para la comercializacion de sus productos. Asi mismo la
forma tradicional de elaboracion de los productos es sencilla, de facil procesamiento y baja
inversion, que, si bien permite a la Asociacion obtener una rentabilidad minima, sigue
postergando por afios su crecimiento y modernizacion debido a la falta de capacidad de
negociacion. De la misma forma la Asociacion de Monsefl es pequefia y todos los
procesos que realizan lo hacen de forma artesanal, no hacen uso de tecnologia en los
procesos que realizan, es decir lo que hacen es de forma empirica y carecen de un modelo
de negocio adecuado que les sirva de guia para realizar sus actividades y mejoren de esa
forma su rentabilidad, el cual es un motivo que les impide en cierta forma también su
crecimiento. Asi también Segun Pedraza Rendon (2014). En su libro titulado Modelo del
plan de negocios: Para la micro y pequefia empresa, nos muestra un modelo de Plan de
negocios en donde es necesario que la empresa tenga bien definido su misién y visién; y en
el caso de las Asociaciones mayormente no cuentan con eso, por lo que sera necesario
crearle a la Asociacion de Monseft su mision; respecto a la vision en la entrevista que se le

realizo al Presidente, éste nos dijo que ellos como vision quieren llegar a exportar mas
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adelante, por lo que sélo se tendrd que ajustar algunos puntos para que quede listo y
plasmado en su Plan de Negocio que se le realizara a la Asociacion.

Segun el analisis de los resultados se pudo evidenciar que la Asociacion después que
procesa el yuyo, lo pesa y dependiendo de cuantos kilos quieren o les piden lo reparten y
eso ya se va de frente al mercado y o sea ellos no lo venden al mercado, lo venden a otra
persona y esa persona se va y lo vende al mercado, es decir ellos extraen el yuyo pero lo
venden a una persona que tiene su mesa alla en el terminal ECOMPHISA en Santa Rosa y
ésta lo vende al mercado. Pero la Asociacion enfrenta problemas con la competencia que
vienen de otras zonas como Paijan, Pacasmayo y Lima, quienes son informales y como no
existe un control por la autoridad maritima traen en cantidad el yuyo y rebajan el precio
perjudicando asi a la Asociacién, pues lo venden a menor precio que ellos, motivo por el
cual sus ventas se ven perjudicadas. Mas adelante ellos desean poder llegar a exportar el
Yuyo a otros paises y por eso estan avanzando y cuidando su recurso. En contraste con los
resultados Lopez Espinoza (2014). En su tesis titulada “Oportunidades de exportacion de
mermelada de Algas marinas al mercado japonés, quien tuvo como objetivo determinar las
oportunidades de exportacion de mermeladas de algas marinas al mercado japonés. La
misma que concluyé que hubo un crecimiento en la exportacion de algas marinas al
mercado japonés en los Gltimos afios. Debido a que las algas ha sido un producto con
mayor acogida en el mercado asiatico, por sus diferentes usos, beneficios, propiedades y
altos nutrientes que ayudan al crecimiento a la digestion, etc. Siendo Japon un pais
importador de este producto para el consumo y otros usos. Entonces como se puede ver el
mercado asiatico es un potencial para la exportaciéon de productos marinos de nuestro pais,
si bien la Asociacion no exporta si no que vende su producto a un tercero para que este lo
venda al mercado interno, como se pudo analizar anteriormente, la Asociacion si cuenta
con una cantidad regular de recoleccion de yuyo la cual es destinada para venta nacional,
asi también gracias a que han tomado conciencia del cuidado y preservacion de su
producto, actualmente la Asociacion cuida el habitat del yuyo para no depredar su zona de
recoleccion y mas adelante ellos desean poder llegar a exportar y como volvemos a decir el
mercado asiatico es un destino atrayente para que la Asociacién comience sus operaciones

de exportacion.

81



Segun los resultados obtenidos respecto a la demanda y requisitos de ingreso de las
algas marinas al mercado de China, se pudo evidenciar que las algas marinas son un
alimento muy nutritivo en minerales y proteinas, motivo por el cual el mercado chino
demanda de él ya que tienen una tendencia por consumir alimentos saludables. En lo
expuesto por Zambrano Ron (2014). En su tesis titulada “Analisis y perspectivas de las
Pymes ecuatorianas para exportar productos del mar de interés comercial hacia China”.
Recalca que los productos del mar tienen un gran potencial dentro del mercado chino por
lo que es importante desarrollar su comercializacion realizando la unién de conocimientos
entre los productores y los exportadores de dichos productos y asi incrementar las ventas
en el mercado destino. Asi también se debe cumplir con la calidad, exigencias y plazos
solicitados por el mercado chino ya que, en la actualidad, muchos consumidores chinos
prefieren calidad a precio a la hora de adquirir productos para el consumo alimentario. El
consumo de productos del mar es més apetecible por términos de salud lo cual es una gran
oportunidad para los exportadores ecuatorianos a fin de vender sus productos en el
mercado internacional, y a la vez las estadisticas indican que el consumo de productos de
mar va cada vez en aumento siendo una oportunidad de negocio para la exportacion de
éstos. Entonces en relacion con el presente antecedente se ha podido recalcar la
importancia de los productos marinos entre ellos las algas para exportacion al mercado de
China por su alto contenido nutricional, pero teniendo en cuenta a la vez la importancia de
impulsar a estas pequefias Asociaciones para que logren exportar a este mercado tan
amplio como lo es China.

Por otro lado en lo que respecta a los requisitos que exige el mercado asiatico para
los productos marinos, se debe primero cumplir con los requerimientos del producto en
Per( para que pueda salir al exterior, es necesario que cumplan con el buen registro
sanitario, asi también que cumplan con algunas condiciones que lo solicita PRODUCE,
que es el sistema de las vedas, y principalmente en lo que es control de calidad, tenemos al
Codex Alimentarius, que es complementario a la norma sanitaria, el Codex Alimentarius es
un documento sanitario pero a nivel internacional y tiene especificaciones para cada tipo de
producto, también es necesario las normas técnicas del mercado destino al que vamos a
exportar, si es por ejemplo China, trabajamos con la pagina de MOFCOM. En contraste
con el proyecto de investigacion de Sabino Giron (2014). En su tesis titulada “Exportacion
de algas congeladas al mercado chino en el periodo 2008-2012”. La misma que concluyo
que la evolucion de las exportaciones de algas congeladas al mercado chino ha tenido una
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tendencia creciente porque la relacion que existe entre el volumen de exportacion vy el
tiempo es alta, al igual que el del valor de exportacion y el tiempo; si bien es cierto que se
considera a China como un pais potencial para las exportaciones de algas por su gran
poblacion y habitos de consumo, en los Gltimos afios se ha visto pocas exportaciones segun
lo investigado en SUNAT.

Asi también segun los resultados obtenidos en la entrevista a los especialistas nos
indican que en Lambayeque no hay empresas que exporten algas marinas, pero en cambio
si las hay en la parte sur del pais, y las exportan mayormente como materia prima ya sea
para consumo directo o como insumo para la elaboracion de otros productos, asi también
en menor cantidad procesadas. De igual forma Andrade Dominguez, (2017). En su tesis
titulada “Plan de negocios para la empresa productora y exportadora de alga marina ulva
lactuca deshidratada para uso en productos capilares”. Concluye que se deberia explotar
nuevos métodos de cultivar el alga y que es necesario alianzas y procesos adecuados para
que puedan comercializar una materia prima de calidad ya sea para uso local o externo. Y
recomienda que se realicen mas estudios de los diferentes tipos de algas que se encuentran
en la costa ecuatoriana y explotar sus beneficios. Esto concuerda y guarda relacion con la
situacion en la que esté la Asociacion de Monsefu, en donde se esta viendo para que mas
adelante haciendo uso de otro tipo de procedimientos se pueda hacer cultivo de algas para
que haya de esa forma mayor volumen de extraccion de algas manteniendo una buena
calidad de éstas y pueda cubrir la demanda si se llegara a exportar. Asi también los
especialistas concuerdan que hay mas tipos de algas que no se han investigado todavia y
que pueden tener multiples beneficios para las personas pero que por falta de inversién no

se han hecho los respectivos estudios de los recursos.

En lo que respecta a la capacidad de oferta de la Asociacidn segun la informacion
brindada en las entrevistas, actualmente su oferta a nivel local es regular, las cantidades de
recoleccion son un aproximado de 50 kilos por persona y recolectan 3 veces a la semana,
estando asi activos solamente 18 recolectores de los 25, haciendo un total de
aproximadamente 10 toneladas de yuyo al mes como se ha mencionado anteriormente, y
gracias a que se tiene TLC con el pais de China es probable que el producto esté liberado
completamente o parcialmente de cualquier tipo de gravamenes. En contraste con la
investigacion de Vallejos Lucumi (2015). En su tesis titulada “Propuesta de un plan de
exportacion de hongo deshidratado boletus luteus con destino a Languedoc Roussillon-

Francia, para incrementar la competitividad de la asociacién San Isidro labrador del distrito
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de Incahuasi, en el afio 2015”. En donde concluye que La Asociacion cuenta con una
produccion de 70TM de hongo fresco, necesaria para abastecer el mercado Internacional,
en este caso la demanda de Francia de 6TM de hongo deshidratado. Ademas de que se
cuenta con TLC con la unién europea que libra de impuestos al ingreso de este producto.
En lo que respecta a la Asociacion de Monsefu, ésta no cuenta con una oferta que pueda
satisfacer toda la demanda del mercado chino ya que es muy amplia, por lo que se tendra
que trabajar en el nivel de extraccion del yuyo, pero le favorece el TLC con China.

3.3. Aporte préctico (propuesta)

Introduccion al plan

El siguiente aporte cientifico se basa en la estructura de un Plan de negocio de
PromPerd que se llama PLANEX como guia para la exportacion de algas marinas,
especificamente del yuyo hacia el mercado de China, el cual se divide en 4 partes que
estaremos desarrollando a continuacion, pero teniendo presente que el dltimo capitulo que
es el Plan Financiero se tomara del autor Pedraza Rendon puesto que se ajusta mas a la

realidad de la pequefia Asociacion de Monsefl con la que se esta trabajando.

3.3.1.CAPITULO I: El Plan Estratégico y Plan Organizacional
3.3.1.1. Descripcion de la empresa:

La Asociacién de pescadores artesanales recolectores de algas y maricultores Dios
te bendiga de Monsefl, es una pequefia Asociacion conformada por 25 recolectores de
algas marinas, especificamente del yuyo. El presidente de la Asociacion Carmen Esquén
Neciosup aprendid del negocio gracias a su padre quien desde nifio le ensefid a realizar la
recoleccion de este recurso, €l ya lleva 30 afios de experiencia en este trabajo, quien desde
joven y adulto se ha dedicado a esto, pero de una forma informal, pero ya en el afio 2014 él
decidi6 formalizarse y en el 2015 lo logra gracias a la asesoria por parte del Servicio de
Extensionismo pesquero artesanal del Ministerio de la Produccion.

Asi también gracias a la capacitacion y sensibilizacion en buenas practicas
pesqueras por el profesional de Extensionismo Pesquero ellos aprobaron un reglamento
interno de la Asociacion donde establecian disminuir la extraccion del alga de 30 a 12 dias
al mes (3dias por semana) lo cual contribuyé a que el alga se recupere y mejore su calidad,

porque la presion de la extraccion disminuyo a mas del 50%.
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Tabla 24. Datos generales de la Asociacion

ASOCIACION DE PESCADORES
Razén Social ARTESANALES RECOLECTORES DE ALGAS
Y MARICULTORES DIOS TE BENDIGA DE
MONSEFU
Direccion MZ.950 MONSEFU
Fecha de Constitucion 08/04/2015
Tipo de Organizacion Asociaciones
Ambito de la actividad Maritima
RUC 20165556897
Condicion Habido
N° de Integrantes 25
Representante Legal Esquen Neciosup; Carmen

Elaboracién: Propia

3.3.1.2. Datos de la Empresa
3.3.1.2.1. Analisis del Potencial exportador

Tabla 25. Fortalezas y Debilidades de la Asociacion respecto a su potencial exportador

FORTALEZAS DEBILIDADES
- Asociacion formalizada. - La Asociacion no cuenta con
- Autorizacion para realizar la | personal capacitado en exportacion.
extraccion del yuyo. - No cuentan con tecnologia para
- La zona en donde realizan la procesar el yuyo.
extraccion del yuyo les da todo | - No cuentan con una infraestructura
el afio. adecuada.
- Abiertos a la posibilidad de - No cuentan con certificaciones
pedir financiamiento a un sanitarias.
banco. - Poco capital propio.

Elaboracién: Propia

3.3.1.2.2. Plan Estratégico
Misién
Somos una empresa de pescadores artesanales dedicada a la extraccion y
comercializacion de algas marinas especificamente del Chondracanthus
chamissoi cuyo nombre comercial es “yuyo”. Nuestro compromiso es brindar
un producto de calidad a través del cuidado que se le da al recurso y asi poder
potenciar la compra de éste para la satisfaccion de nuestros clientes.
Vision
En el afio 2022 se pretende llegar a ser una empresa reconocida a nivel
nacional e internacional ofreciendo un recurso de alta calidad y tratando de
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3.3.1.2.3.

innovar en las diferentes presentaciones del producto cumpliendo asi con las
expectativas de nuestros clientes.

Objetivos

Objetivo principal:

En 3 afios posicionarse en el mercado nacional como la mejor Asociacion
recolectora de algas marinas e ir avanzando hasta llegar a la exportacion del
producto.

Objetivos secundarios:

Generar ganancias econdmicas de 7000 anuales.

En 2 afios llegar a ser competitivos a nivel nacional.

En 1 afo llegar a tener una mayor cartera de clientes fidelizados.

Estrategias

La Asociacién no cuenta con alguna estrategia que les ayude a impulsar sus
ventas a nivel nacional, por ende sus ventas son bajas. Entonces a partir de
este contexto se estara proponiendo algunas estrategias en la parte del

Marketing con la finalidad de que el producto sea conocido a nivel nacional

como internacional.

3.3.1.3. Matriz FODA

Tabla 26. FODA de la Asociacion de Monsefl

FORTALEZAS

DEBILIDADES

- Asociacion formalizada.

- Autorizacion para realizar la
extraccion del yuyo.

- La zona en donde realizan la
extraccion del yuyo les da todo el afio.
- Hay apoyo y compromiso entre todos
los integrantes de la Asociacion.

- Proceso simple de limpieza de yuyo,
no gastan mucho en insumos o
herramientas.

- La Asociacién no cuenta con
personal capacitado en exportacion.
- Tienen un cierto limite para el
volumen de su extraccion del yuyo.
- No cuentan con tecnologia para
procesar el yuyo.

- No cuentan con una infraestructura
adecuada.

- No cuentan con certificaciones
sanitarias.

OPORTUNIDADES

AMENAZAS

- Reciben capacitaciones por
profesionales del Servicio de
Extensionismo pesquero artesanal del
Gobierno Regional en Buenas practicas
pesqueras y también por parte de
IMARPE para que conozcan mejor el
habitad en el que crece su recurso.

- Competencia con pescadores
informales de las zonas de Paijan,
Pacasmayo y Lima.

- Rebaja de precios del producto
porque la competencia baratea el
yuyo.

- Zona de extraccion no muy
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- Se esta viendo desarrollar un Plan de | protegida.
manejo del recurso para una mayor
produccion de este.

Elaboracién: Propia

ANALISIS:
Si bien la Asociacion esta animada y decidida a que mas adelante desean llegar a
exportar, es necesario también que tomen en cuenta algunas consideraciones para
lograrlo como por ejemplo capacitaciones a su personal en temas de exportacion
ya que es indispensable para tal fin que tengan conocimiento de la materia; asi
también es de vital importancia las certificaciones de ingreso que requiere el
mercado objetivo para su producto a exportar. Esto mas adelante ayudaria en
maximizar la rentabilidad de la empresa pues también ganarian experiencia y
podrian abrir sus posibilidades a exportar a mas paises. Si bien pueden ir
aumentando su volumen de extraccion por medio de Planes de Manejo como lo
menciona el especialista de IMARPE también se puede cubrir cierta parte de la
demanda con la oferta que pueda tener la Asociacion.

3.3.1.4. Plan Organizacional

3.3.1.4.1. Estructura de Personal

Tabla 27. Integrantes de la Asociacion de Monsefu

Cargo Sub Total
Presidente de la Asociacion 1
Vicepresidente 1
Tesorero 1
Secretario 1
Fiscal 1
Demas integrantes 20
TOTAL 25

Elaboracion: Propia

3.3.1.4.2. Plan de Recursos Humanos
La Asociacion de pescadores artesanales de Monsefi estd conformada
actualmente por 25 miembros, de los cuales 5 de ellos ocupan un cargo y los
demas integrantes apoyan y participan activamente de las reuniones que se
convocan para la toma de acuerdos y decisiones con respecto a la Asociacion.

A continuacion se detallaran los cargos y funciones de los integrantes.
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[ ASOCIACION DE PESCADORES ARTESANALES DE MONSEFU J

v

Presidente de la Asociacion

v

Vicepresidente de la Asociacion

[ Demas integrantes de la Asociacion }

Figura 5. Estructura organizacional de la Asociacion de Monsefu
Elaboracion: Propia

FUNCIONES:

Presidente de la Asociacion: Es el representante legal de la Asociacion, y el
encargado de convocar a reuniones a todos los integrantes de la Asociacién
para que tomen comun acuerdos sobre las decisiones de la misma.
Vicepresidente: Es el segundo a cargo de la Asociacion, por ende es el
sustituto inmediato en caso de ausencia del presidente, éste tomara la
responsabilidad de la Asociacion y se le atribuira las respectivas funciones de
un presidente.

Tesorero: Es el que tiene a cargo los fondos monetarios de la Asociacion y asi
también es el que darda cumplimiento a las indicaciones del presidente respecto
a las ordenes de pago.

Secretario: Es el encargado de todos los procesos administrativos de la
Asociacion como por ejemplo tendra a cargo la documentacion de la entidad,
asi tambien es el que en las reuniones o convocatorias lleva registro de todos
los acuerdos que se realicen.

Fiscal: Es el encargado de velar tanto los asociados y dirigentes cumplan con

sus deberes en la Asociacion.
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Demas integrantes: Participan activamente en las reuniones o convocatorias
aportando ideas y cumpliendo con los acuerdos tomados para un mejor

desempefio en la Asociacion.

La Asociacién es pequefia y no cuenta con personal capacitado en
exportaciones, todos son pescadores artesanales que segun sus experiencias
aprendidas a lo largo del desarrollo de su negocio pueden desempefar las
funciones asignadas dentro de la Asociacion tratando asi sobresalir y obtener
cada vez una mayor rentabilidad. Ellos tratan y aprovechan las oportunidades
que se les presenta siempre estando todos de acuerdo, como por ejemplo las
capacitaciones respecto a la zona de su recurso y del mismo para una mejor
calidad y cuidado de éste. Por lo expuesto seria bueno y necesario que también
puedan tener ayuda por ejemplo cada 6 meses de un contador para que los
ayude y guie en llevar un mejor y eficiente registro de sus entradas y salidas
qgue se puedan dar en la Asociacion y a la vez algunas estrategias para

minimizar costos y ser mas eficientes.

3.3.2.CAPITULO II: Analisis del Producto en el Mercado Objetivo y Plan de
Marketing

3.3.2.1. Andlisis del producto y partida arancelaria

Tabla 28. Descripcidn del producto por partida

. DESCRIPCION
SECCION I PRODUCTOS DEL REINO VEGETAL
CAPITULO XII Semillas y frutos oleaginosos; semillas y frutos diversos;

plantas industriales o medicinales; paja y forraje
Algarrobas, algas, remolacha azucarera y cafia de
azucar, frescas, refrigeradas, congeladas o secas, incluso

12.12 pulverizadas; huesos (carozos) y almendras de frutos y
demas productos vegetales (incluidas las raices de
achicoria sin tostar)

P.A
M1212.21.00.00

edidas Impositivas

- Aptas para la alimentacion humana
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Gravamenes Vigentes Valor
Ad / Valorem 6%
Impuesto Selective al Consume 0%
Impuesto Genaral a las Ventas 16%
Impuesto de Promocion Municipal 2%
Derecho Especificos MN.A,
Derecho Antidumping MLA.
Segquro 1.25%
Sobretasa Tributo 0%
Unidad de Medida: (*)
Sobretasa Sancian MLA,

N.A.: Mo ez aplicable para estz subpartida

Figura 6. Medidas impositivas para la partida 1212210000 establecidas para el ingreso del pais
Fuente: SUNAT

CONVENIO INTERNACIONAL ARANCEL PORCENTAJE
[BASE/PREFERENCIAL| LIBERADO ADV

TAILANDIA 808 - PROTOCOLO PERU - TAILANDIA 0311{,0112'::‘;%;29 12% 100%
SUIZA 807 - ACUERDO DE LIBRE COMERCIO PERU - AELC 03116,0112':,2909;29 12% 100%
LIECHTENST 807 - ACUERDO DE LIBRE COMERCIO PERU - AELC 0311{,0112'::‘;%;29 12% 100%
CAMADA 803 - TLC PERU - CANADA 03116,0112';,2909;29 12% 100%
CHINA 805 - TRATADO DE LIBRE COMERCIO PERU - CHINA 0311{,0112'::‘;%;29 9% 100%

Figura 7. Convenios Internacionales
Fuente: (SUNAT, 2018)

Como se puede observar se cuenta con un Tratado de Libre Comercio con el pais de
China el cual esta liberado al 100% lo que quiere decir que no se cobra arancel para el
producto que se quiere exportar, lo que es una gran ventaja para la Asociacién de Monsefu.

FICHA TECNICA
Tabla 29. Ficha Comercial del yuyo

1. Nombre Del Producto YUYO

2. Nombre Cientifico Chondracanthus Chamissoi

| APARAM

ASOCIACION DE PESCADORES ARTESANALES
RECOLECTORES DE ALGAS Y MARICULTORES

4. Nombres Comunes “red seaweed”. En Pert “yuyo”, “cochayuyo”, “alga roja”,
“gigartina”, “chicoria de mar”. Zicai en China y Suginori en
Japon.
5. Presentacion Sacos de 10kg.
6. Usos Y Aplicaciones Es un recurso con una alta importancia comercial, tanto

para uso industrial, ya que sintetiza polisacaridos sulfatados

90



de muy buena calidad (carragenanos), como también para
consumo directo (paises asiaticos). Pueden ser utilizadas
como ingrediente en las comidas y ser consumidas hervidas,
deshidratadas e incluso frescas, en sopas, segundos y
ensaladas

7. Areas De Produccion

Zona Sur:
- Ica
- Arequipa
- Pisco
Zona Norte:
- Caleta de Chérrepe

8. Composicion

CONTENIDO EN MINERALES

Fdésforo 0.35%
Calcio 9.41%
Magnesio 12.69%
Cloruro de Sodio  3.46%
Niquel 0.09 ppm
Molibdeno 0.30 mg/L
Fierro 0.16 ppm
Silicio 1.10 ppm

Fuente: Wilmer-Carbajal y De la Cruz (2005)

9. Beneficios/Propiedades

La proporcion de acidos grasos esenciales (omega 3 y omega 6)
en las algas son mayor que las plantas terrestres, y ayudan a
disminuir el riesgo de padecer enfermedades cardiovasculares y
disminuyen los niveles de triglicéridos. Asimismo son
necesarios durante el embarazo y lactancia para el desarrollo del
sistema nerviosos central y retina del infante.

Por otro lado, su alto contenido de fibra favorece el arrastre de
colesterol en la digestidn, y previene el estrefiimiento. También
las algas son fuentes de vitaminas A, C, Dy E, B1, B12,
riboflavina, niacina, cido pantoténico y &cido félico. Entre
otros.

10. Método De Obtencién

La recoleccidn del yuyo se realiza de forma artesanal, el cual lo
extraen manualmente de la caleta de Chérrepe.

11. Descripcion Merceoldgica

12.12.21.0000

12. Estacionalidad

El recurso da todo el afio

Elaboracion: Propia

Segun (PromPerud, 2015). La Autoridad competente que regula el ingreso de

alimentos frescos y procesados a China es el AQSIQ:

Tabla 30. Autoridades competentes

AUTORIDADES COMPETENTES POR PAIS

CHINA

PERU

AQSIQ

DIGESA
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@
oo

Ministerio de Salud

DIGESA

DIRECCION GENERAL DE
SALUD AMBIENTAL

SENASA

Ministerio de Agricultura y Riego

Ching SENASA

MOFCOM Servicio Nacional de Sanidad Agraria
—— P E R U
SANIPES
CNFM
SANIPES
€ _CrEtmr et neoy

Elaboracién: Propia

AUTORIDADES COMPETENTES EN CHINA:
La Autoridad competente que regula el ingreso de alimentos frescos y procesados
a China es el AQSIQ:
1. La Administracion General de Calidad, Supervision, Inspeccion y
Cuarentena, AQSIQ
Esta organizacién es la que vela por la seguridad publica y estd ligada
directamente al Consejo Estatal de China de quien depende. Tiene potestad en el campo
de la calidad, metrologia, inspeccion de materias primas de entrada y salida, cuarentenas
de salubridad de entrada y salida, entrada y salida de animales y cuarentena de plantas,
certificacion, acreditacion y estandarizacién. La organizacion cuenta con 19

departamentos internos.
2. Ministerio de Comercio, MOFCOM

Esta entidad es la encargada de regular las operaciones de comercio internacional.
Tanto exportadores e importadores deben registrarse en MOFCOM antes de registrar sus

declaraciones de aduanas.

3. Division de Pesqueria — Ministerio de Agricultura (CNFM)
Es el encargado de los departamentos de pesca y acuéticos.
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AUTORIDADES COMPETENTES EN PERU:

1. Direccion General de Salud Ambiental (DIGESA)

Es la entidad encargada de establecer los requisitos necesarios y procedimientos
para el registro sanitario, habilitacion de plantas y certificados sanitarios necesarios para la
exportacion de alimentos y bebidas destinadas al consumo humano.

2. Servicio Nacional de Sanidad Agraria (SENASA)

Esta entidad es la encargada de certificar el estado fitosanitario y zoosanitario de
los establecimientos dedicados a la produccion agraria, asi también las empacadoras que
destinen productos para la exportacion de conformidad con los requerimientos de la
Autoridad Nacional de Sanidad Agraria del pais importador. Realiza también la
certificacion fitosanitaria y zoosanitaria, previa inspeccion, de plantas y productos
vegetales, animales y productos de origen animal; asi como la certificacion de insumos
agrarios destinados a la exportacion.

3. Organismo Nacional de Sanidad Pesquera (SANIPES)

Organismo encargado de realizar inspecciones y vigilancia en todas las fases de
las actividades pesqueras acuicolas, de productos pesqueros provenientes de la pesca y
acuicultura incluyendo la habilitacion sanitaria de establecimientos para actividades de

pesca y acuicultura.

Requisitos No Arancelarios:

Alimentos del sector pesca
Los productos del sector pesca de consumo humano directo, deben cumplir con los
Requisitos exigidos por Sanipes (Peru), asi como por los establecidos en la Ley de Pesca
de Chinay en las siguientes normativas emitidos por el AQSIQ:
Anuncio N° 31 del AQSIQ de 2002 “Reglamento sobre la Administracion de Inspeccion y
Cuarentena para el Ingreso y Egreso de Productos Acuaticos”.
GB 2733-2005 Estandar higiénico para frutos de mar frescos y congelados de origen
animal.

GB 19643-2005 Estandar higiénico para algas y productos de algas.

93



Certificados de ingreso para China
Normas Internacionales y Privadas

Son normas que ayudan a una mayor seguridad en el &mbito de la alimentacion
con lo que respecta a frutas y verduras frescas como para la fabricacion de

productos alimentarios, los cuales son:

SUSTAINABLE
MARINE STEWARDSHIP COUNCIL — MSC SEAFOOD

MSC

Www.msc.org

Promueve mejores practicas para la pesca de capturas salvajes

y la trazabilidad de productos pesqueros.

SAFE QUALITY FOOD PROGRAM (SQF)

Gestion y programas de certificacion de la calidad vy la ;
seguridad %SQEWW

One world. One standard

Disefiada para cumplir con las necesidades de los

compradores y

Los proveedores de todo el mundo. SQF esta disefiado como un programa de

seguridad alimentaria, pero también aborda la calidad de los productos.
Normas de Origen

Es importante para poder acogerse a los beneficios de rebajas arancelarias el
certificar el origen de tu producto para verificar que esté sometido al beneficio del
TLC Pert — China, para eso se tiene en cuenta 3 criterios:

a. La mercancia es totalmente obtenida o enteramente producida en el territorio de
una o ambas Partes (Pert o China).

b. La mercancia es producida en el territorio de una o ambas Partes
exclusivamente a partir de materiales originarios, de conformidad con las
disposiciones de este Capitulo;

c. La mercancia es producida en el territorio de una o ambas Partes, a partir de

materiales no originarios, que cumplan con el cambio de clasificacion arancelaria,
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el valor de contenido regional, requisitos de procesamiento, u otros requisitos

especific

ados.

Para acceder a los beneficios del Tratado de Libre Comercio del Per( y China es

necesario remitir junto con la documentacion de exportacion el Certificado de
Origen emitido por la Sociedad Nacional de Industrias, ADEX y MINCETUR.

3.3.2.2 Seleccion del Mercado Objetivo

Para la seleccion del mercado objetivo se ha utilizado herramientas de Inteligencia

comercial como SIICEX, Trade Map, Banco Mundial, Coface, entre otros. A

continuacion detallamos el proceso de seleccion que se hizo y el pais objetivo que

se obtuvo:

Tabla 31. Indicadores macroeconémicos

INDICADORES %
PBI 10
Ingreso Percapita 8
Inflacion 10
Poblacién 10
PEA 2
Balanza Comerecial 10
Riesgo Pais 10
Perfil del consumidor 20
FOB 15
Arancel 5
TOTAL 100.00

Fuente: CIA, Coface, Santander, Macmap.
Elaboracion: Propia

Se le asignd valores seglin la importancia que se creyd conveniente para cada

indicador respecto al producto a exportar.

Tabla 32. Resultados de indicador por pais
INDICADO | Estados . . .
RES Unidos China Canada Chile Fuente
$19.49 $23.21 $1.774 S 452.1 mil . .
PEI billones | billones billones millones https://www.cia.gov/
https://www.cia.gov/li
Ingreso brary/publications/res
1 2
Percapita »59,800 | 516,700 | 548,400 > 24,600 ources/the-world-
factbook/geos/us.html
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https://www.cia.gov/

http://coface.com/Eco
Inflacion 1.80% 1.60% 1.50% 2.20% nomic-Studies-and-
Country-Risks/
rovon| 333 | 13027 | se2 | 1ap [TEETChe o
MILLION | BILLONES. | MILLION MILLION .
Country-Risks/
163.463. | 786.738.2 20.097.371 | 8.963.428 | http://datos.bancomu
PEA 759 07 . . . .
. , millones millones ndial.org/indicador/
millones | millones
Balanza http://.coface..com/Eco
. -4.50% -3.70% -1.60% -2.70% nomic-Studies-and-
Comercial .
Country-Risks/
. http://coface.com/Eco
R:f;? A2 B A3 A3 nomic-Studies-and-
Country-Risks/
La El
notorieda consumidor
Abierto a ddela chileno esta
adquirir | marcaes cada vez
producto | cada vez mas
s mas consciente
extranjer | important . de las https://es.portal.santa
. Tiende a , .
Perfil del 0s. eyla caloriasy | ndertrade.com/analiza
. - comprar .
consumid | Valora la | publicidad nutrientes | r-mercados/estados-
. - productos .
or comodid | sofisticada enla unidos/llegar-al-
. de moda . ;
ad en comienza comida consumidor
casa, la | atenerun graciasala
alimenta | rol clave Ley de
ciény los para Etiquetado
coches atraer al de
consumid Alimentos
or chino. (2016)
http://www.siicex.gob.
FOB 26,676 24,600 4,004 1,914 pe/promperustat/frmR
anking_x_Pais.aspx
http://www.macmap.o
Arancel 0% 0% 0% 0% rg/QuickSearch/FindTa
riff/

Fuente: Coface, SIICEX, CIA, y Banco Mundial
Elaboracion propia

Se recurri6 a fuentes confiables para determinar los resultados de cada indicador por

pais y asi evaluar el mas conveniente para la exportacion del yuyo.
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https://es.portal.santandertrade.com/analizar-mercados/estados-unidos/llegar-al-consumidor
https://es.portal.santandertrade.com/analizar-mercados/estados-unidos/llegar-al-consumidor
https://es.portal.santandertrade.com/analizar-mercados/estados-unidos/llegar-al-consumidor
https://es.portal.santandertrade.com/analizar-mercados/estados-unidos/llegar-al-consumidor
https://es.portal.santandertrade.com/analizar-mercados/estados-unidos/llegar-al-consumidor
http://www.siicex.gob.pe/promperustat/frmRanking_x_Pais.aspx
http://www.siicex.gob.pe/promperustat/frmRanking_x_Pais.aspx
http://www.siicex.gob.pe/promperustat/frmRanking_x_Pais.aspx

Tabla 33. Valor del indicador por pais

Estados

INDICADORES Unidos China |Canada| Chile
PBI 4 5 4 3
Ingreso Percapita 5 4 4 4
Inflacion (%) 3 4 4 3
Poblacién 4 5 3 3
PEA 4 5 4 4
Balanza Comercial (%) 3 3 4 3
Riesgo Pais 5 4 5 5
Perfil del consumidor 4 5 4 5
FOB 5 5 3 3
Arancel (%) 5 4 5 5

Fuente: SIICEX, Coface, CIA, Banco Mundial

Tabla 34. Puntaje para indicadores

VALOR PUNTAJE
Muy bueno 5
Bueno 4
Regular 3
Malo 2
Muy malo 1

Elaboracion: Propia

Se le asignd un valor a cada indicador respecto a los resultados obtenidos por pais

para saber cudl es el pais que mejor nos conviene para exportar.

Tabla 35. Resultados por indicador

Estados
INDICADORES Unidos China | Canada | Chile
PBI 0.4 0.5 0.4 0.3
Ingreso Percapita 0.4 0.32 0.32 0.32
Inflacion (%) 0.3 0.4 0.4 0.3
Poblacion 0.4 0.5 0.3 0.3
PEA 0.08 0.1 0.08 0.08
Balanza Comercial (%) 0.3 0.3 0.4 0.3
Riesgo Pais 0.5 0.4 0.5 0.5
Perfil del consumidor 0.8 1 0.8 1
FOB 0.75 0.75 0.45 0
Arancel (%) 0.25 0.25 0.25 0.25
TOTAL 4.18 4.52 3.9 3.35

Fuente: Coface, SIICEX, CIA, Banco Mundial

Elaboracion: Propia
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MERCADO OBJETIVO: CHINA

Finalmente se obtuvo nuestro Mercado objetivo al cuél se dirigira nuestro producto a

exportar.

3.3.2.2. Mercado objetivo

El resultado del SCRIB-CRIBA realizado nos dio como objetivo el pais de China;

en donde se ofertarad nuestro producto (yuyo seco).

3.3.2.2.1. Datos Generales

Segun (Santander, 2018) nos brinda informacion actualizada sobre

algunos indicadores generales del pais de China como lo detallamos

a continuacion:

Tabla 36. Datos generales de China

DATOS GENERALES DE CHINA

Capital Pekin
Poblacion total 1.386.395.000
Crecimiento natural 0,6%
Densidad 148 habitantes/km?

Poblacion de ciudades principales

Shanghaéi (20.217.748); Pekin
(16.446.857); Guangzhou (Canton)
(10.641.408); Shenzhen (10.358.381);

Tianjin (9.290.263); Wuhan

(7.541.527); Dongguan (7.271.322);
Foshan (6.771.895); Chengdu
(6.316.922); Chongging (6.263.790);
Nanjing  (5.827.888);  Shenyang
(5.718.232);  Xi'an  (5.206.253);
Hangzhou (5.162.093)

Lengua oficial

Chino mandarin. Sin embargo existen
numerosos dialectos y variantes de
estos.

Idiomas de negocios

Cuando los interlocutores no hablan
chino, la charla de negocios se lleva a
cabo en inglés. Los chinos tienen un
buen nivel de inglés escrito y leido,
pero no hablado.

Tasa de Alfabetizacion

90,9%

Moneda local

Yuan de China

Fuente: Santander 2018
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Tabla 37. Perfil de China

PERFIL DE CHINA

Area

9.562.911 km?

Forma de Gobierno

La Republica Popular China es un
Estado comunista, y autoritario tanto
en su estructura como en su ideologia.

Nivel de desarrollo

Segundo pais mas rico del mundo
(P1B), mercado financiero emergente.
Pais més poblado del mundo; la tasa
de crecimiento del PIB més alta del

mundo durante los ultimos 10 afios.

IDH

0,727/1
IDH (clasificacion mundial) 90/188

Fuente: Santander 2018

Tabla 38. Cifras del Comercio Internacional

Indicadores de
Comercio
Exterior

2013

2014

2015

2016

2017

Importacion de
bienes
(millones de
USD)

1.949.990

1.959.233

1.681.951

1.587.431

1.841.889

Exportacion de
bienes
(millones de
USD)

2.209.005

2.342.293

2.274.949

2.095.161

2.263.329

Importacion de
servicios
(millones de
USD)

329.419

450.805

466.330

453.014

464.133

Exportacion de
servicios
(millones de
USD)

205.778

279.423

285.476

208.488

226.389

Fuente: Santander 2018

Segun (SIHIICEX, 2009), las regulaciones sanitarias son importantes porque

constituyen una serie de requisitos que se deben cumplir para poder exportar. Asi

pues los productos pesqueros y de acuicultura son en su gran mayoria productos

de consumo humano directo y por efecto no estan exentos de estas obligaciones y

conocerlas es importante para evitar rechazos o detenciones de los productos a

exportar.
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Para esto PROMPERU elabor6 un guia exportadores pesqueros y acuicolas con la
finalidad de que les permita dar a conocer los principales requisitos para el
cumplimiento de los requisitos sanitarios y fitosanitarios, asi como la inocuidad de

los alimentos.

REGULACIONES PARA EL PAIS DE CHINA

Para la exportacion a China es obligatorio solicitar el “Permiso de Cuarentena
para la entrada de Animales (excepto vivos) y Plantas” importadas asi sean
destinadas al re-proceso y reexportacion. Previo a la importaciéon o
simultdneamente con el ingreso de los productos, el agente debera de solicitar la
inspeccion y puesta en cuarentena para lo que deberd adjuntar los siguientes

documentos:

Permiso de Cuarentena Certificado de Origen Contrato comercial Carta de
crédito Conocimiento de embarque Certificado sanitario del pais de origen; en
nuestro caso se requiere un Certificado sanitario (veterinario) bilingle (chino —
inglés) emitido por el ITP.

Al arribo de los productos, la Administracion General de Supervision de la

Calidad, Inspeccion y Cuarentena (AQSIQ) efectlia una inspecciona al azar.

ETIQUETADO

En cuanto a los requisitos del empaque, se requiere que sea resistente y no toxico
y que contenga indicaciones en forma clara y legible, tanto en inglés como en
chino, de: Nombre comercial y cientifico, descripcion, fecha de produccion, N° de
lote y requisitos de conservacion Modo de produccion y origen del producto
(captura en mar o agua dulce; o acuicultura) Lugar de produccién Nombre y

numero de la planta de proceso.
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EXPORTADOR

r

PRESENTA

CERTIFICADO
SANITARIO

SOLICITUD DE
SERVICIO

—

@

v

LABORATORIOS

CERTIFICADO

F 9

ACREDITADOS
POR INDECOPI

Y

®

INF. INSPECCION
MUESTRAS

INF. RESULTADO
DE AMALISIS

SANITARIO

FIRMA DE
CERTIFICADO
SANITARIO

|

BOLETA DE
PAGO DEL ITP

Figura 8. Proceso para obtener el Certificado Sanitario
Fuente: SIICEX

3.3.2.2.2.

Exigencias del Producto

INSTITUTO
TECNOLOGICO
—* PESQUERO (ITP)

Con respecto al producto que son algas marinas segin se menciond

anteriormente

Los productos del sector pesca de consumo humano directo, deben

cumplir con los Requisitos exigidos por la Ley de Pesca de China y

en las siguientes normativas emitidos por el AQSIQ:
GB 19643-2005 Estandar higiénico para algas y productos de algas.

Norma Nacional de la Republica Popular de China

Norma Nacional de Seguridad Alimentaria de las Algas y sus Productos

Segun (Ministerio de Salud de la Republica Popular de China, s.f.). La presente

Norma sustituye a GB 19643-2005 “Normas Sanitarias de Productos de Algas”.

En comparacion con la Norma GB 19643-2005, las modificaciones principales de

esta Norma son las siguientes:

Modificd el nombre de esta Norma; Modifico el &mbito de aplicacién; Agregd los

términos y definiciones; Modificd los indices de los limites de contaminantes;

Modificé los estandares de los limites de microbianas.
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Tabla 39. Requisitos Sensoriales

item

Requisitos

Meétodo de Prueba

Color y apariencia

Con color correspondiente
a los productos de algas,
sin mohos ni putrefaccion.

Sacar muestras y observar
el color y el estado de la
superficie.

Oler y degustar el sabor si

Sabor y olor Sin olor extrafo es un producto
instantaneo.
Observar si existen
Impurezas Sin impurezas exteriores | sedimentos visibles y otras

impurezas.

Fuente: Ministerio de Salud de la Republica Popular de China

Tabla 40. Requisitos de indices fisicos y quimicos

item indice Método de Prueba
Humedad (g/1009)
Algas pardas secas < 24 GB 5009 3
Otras algas secas < 16

Fuente: Ministerio de Salud de la Republica Popular de China

3.3.2.2.3.

Canales de Distribucién

Segun (Gestiopolis, 2002). El canal de distribucion es todo el proceso de la

trayectoria que se elige para llevar el producto hasta el consumidor final, tratando

de que todo se realice de la forma mas eficiente y econémica posible.

En lo que respecta a canales de distribucién se dara principalmente por

distribuidores especializados Gourmet, de alimentos saludables y tiendas

especializadas tanto fisicas como on-line.
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La Asociacion tendr el siguiente Canal de distribucion:

Importadora/ Mayorista/ Consumidor

|

| QO s

“ASOCIACION DE |
PESCADORES

ARTESANALES
DE MONSEFU

(empresa http://www.ccgcn.cn/)

Gréfico 5. Flujograma del Canal de Distribucion
Elaboracidn: Propia

3.3.2.2.4. Medios de Transporte
El medio de transporte que se utilizard para llevar la mercancia desde el
puerto de Paita (Peru) hasta el puerto de Tianjin (China) sera el Maritimo.

Entre sus beneficios por los que se eligié tenemos los siguientes:

Segin (MOLDTRANS, 2015) es importante tomar en cuenta las
caracteristicas del negocio para la eleccion del medio de transporte en el

que se exportara la mercancia.

1. Gran capacidad de almacenaje de los buques, por lo que se puede
enviar grandes cargas.
2. Fletes competitivos, es el medio mas econdmico con respecto a las

grandes distancias de transporte.
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3. Seguridad y estabilidad de los barcos, lo que permite que la gran
mayoria de entregas se realicen a tiempo.
4. Diferentes modelos de buques, por los que se puede elegir el que méas

se ajuste a nuestras necesidades.

En el presente trabajo de Investigacion respecto al TRANSPORTE INTERNO se ha
trabajado con la empresa SIPAN CARGO para trasladar el producto de Chiclayo — Paita.

Flete: S/. 2000 ($606.1)

Para el TRANSPORTE INTERNACIONAL el medio de transporte que se utilizara para

llevar la mercancia desde el Puerto de Paita (Per() hasta el puerto de destino Tianjin

(China) sera el maritimo por sus tarifas comodas.

3.3.2.3. Perfil del consumidor

3.3.2.3.1.

Segmentacion Demogréfica

Segun (QuestionPro, s.f.) define a la segmentacién demografica como el acto
de dividir el mercado en grupos mas pequefios como por ejemplo, por edad,
ingresos, raza, etc. Todo esto con el fin de conocer con mas exactitud el

comportamiento del consumidor al que nos dirigimos.

Hay 2 tipos de clientes al que podemos diferenciar para el negocio. Por un lado
se encuentran las personas que desean diversificar su alimentacion y estan en
busqueda de una gastronomia saludable. A nivel mundial actualmente se
consumen varios tipos de algas en especial en los paises asiaticos, quienes
consumen este producto en su dieta diaria, especialmente jovenes que estan en
constante blsqueda de productos saludables puesto que ahora se le ha
empezado a dar mucha mas importancia al cuidado de la salud. Y por la otra
parte tenemos a las empresas procesadoras de productos naturales los cuales
venden los productos a sus clientes.

En este caso se vendera a empresas que procesan alimentos naturales entre

ellos las algas para que éstas se encarguen de su comercializacion.
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3.3.2.3.2.

3.3.2.3.3.

Segmentacion Geografica

La ciudad de China a la que se dirige nuestro producto es a Beijing.
Exactamente a empresas procesadoras de alimentos para consumo humano en
dicha provincia.

Segmentacion Psicogréfica

Segin (FAO, 2010), en China cada provincia tiene habitos de consumo
diferentes. Existe un problema de sobrepeso y obesidad, especialmente en
Shanghai, Tianjin y especialmente en Beijing en donde el sobrepeso se ha
vuelto un problema de salud publica. Donde la mayor parte de la poblacion
adulta de Beijing tiene un exceso de peso. Frente a este contexto han
comenzado en tomar conciencia de la importancia de una alimentacion
saludable y han empezado a buscar productos naturales que los favorezcan y

ayuden al cuidado de su salud.

3.3.2.4. Medicién del Mercado

Proyeccion de la demanda

Segun (ESAN, 2015) define a la proyeccion de demanda como el pronostico de

ventas que se daran en un futuro con el objetivo de realizar estimaciones de

ventas, elaborar presupuestos de los costos de la empresa, entre otros. Tener

conocimiento de la proyeccién de la demanda facilita a las empresas el contar con

un minimo de inventario que permita abastecer un determinado periodo de ventas

y como resultado evitar la escasez de productos. Todo esta proyeccion de ventas

permite y ayuda a la empresa para un mejor control de su produccién y a la vez

minimizar riesgos de pérdida en la misma.

Para ello se utilizé la fuente de informacion Trademap del cual se realizd la

siguiente tabla:

Tabla 41. Analisis para determinar la demanda

ANO IMPORTACION | EXPORTACION | BRECHA
2013 1062911 21837 1041074
2014 1217686 24932 1192754
2015 1243626 29199 1214427
2016 1290681 30551 1260130
2017 1348532 31239 1317293

Fuente: Trademap
Elaboraci6n: Propia
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Tabla 42. Proyeccion de la demanda

ANO X 1,053,883.68x0.14
2018 6 1,354,359
2019 7 1,383,905
2020 8 1,410,020
2021 9 1,433,463
2022 10 1,454,764
2023 11 1,474,306

Fuente: Trademap
Elaboracién: Propia

Proyeccion de demanda
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2013

Figura 9. Brecha
Elaboracion: Propia

y =1,053,883.68x%14

BRECHA
R2=0.96
2014 2015 2016 2017

Proyeccién de oferta

Segun (Cuevas Sosa, 2016). Para realizar una proyeccion de oferta es necesario

estimar la oferta futura, teniendo como base los datos de consumo aparente.

Tabla 43. Proyeccion de Oferta

- 12
ANO X 1,053,883.68x0.14 10% (Mensual)
2018 6 1,354,359 135436 11286
2019 7 1,383,905 138391 11533
2020 8 1,410,020 141002 11750
2021 9 1,433,463 143346 11946
2022 10 1,454,764 145476 12123
2023 11 1,474,306 147431 12286

Proyeccion
Proyeccidn de demanda  de oferta
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Andlisis: Como se puede ver en el Grafico 6 de la Brecha, los volimenes de exportacion
han venido teniendo una tendencia creciente en los Gltimos 5 afios, y se proyect6é que la
demanda en los proximos afios también sera creciente, entonces como la Asociacion es
pequefia y el nivel de demanda del mercado chino es muy alta, el nivel de oferta que la

Asociacion ofrecera sera del 10% respecto a toda esa demanda insatisfecha.

3.3.2.5.Anélisis Competitivo y benchmarking

Segun (Llorente, s.f.), el proceso del benchmarking consiste en la
comparacion continua con empresas lideres en el mercado que vienen a ser nuestra
competencia directa respecto a nuestros productos, procesos y servicios, con el fin de

reconocer y adoptar practicas exitosas.

1. Analizar
procesos
internos

2. Recopilar
5 pilary

Examinar
Implantar informacion

mejoras dela
competencia

4,
Establecer
mejora de
procesos

Figura 10. Proceso de Benchmarking
Elaboracidn: Propia

Empresas extractoras de algas en Lambayeque

En la region Lambayeque la tnica Asociacién formal que se dedica a la extraccion de yuyo
es la Asociacion de Monsefu con la que se esta trabajando el presente Proyecto, ésta
Asociacion hace su propio proceso de limpieza de su recurso y lo lleva en sacos a vender al
terminal de Santa Rosa. Ademas que en la region norte del pais la actividad de recoleccion
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de algas marinas no esta muy desarrollada, pues es minima, en cambio en la parte sur del

pais hay un nivel més avanzado en esta actividad.

Competidores por envios mundiales

La lista que se presenta a continuacion es la relacion de las principales empresas activas a

nivel de Perl que se dedican a la exportacion de algas marinas para consumo humano

directo, las cuales vendrian a ser nuestra competencia directa a nivel local.

PARTIDA: 1212210000

Tabla 44. Principales empresas exportadoras de algas marinas en el Per(

Suma de Suma de
EXPORTADORES FOB DOLPOL | PESO NETO
VASQUEZ MARCOS MARCELINO 24600 8200
ALAMESA S.A.C. 18170 5570
IMPORTADORA Y EXPORTADORA
DODA ISABEL E. I.LR.L 16472 3863
HANALEI S.A.C 5141 1831
FUSION FOODS S.A.C. 4004 1020
LATINA NEGOCIOS SOCIEDAD
ANONIMA CERRADA 3376 1204
PERGEMCHIL S.A.C 1914 660
JRW EXPORTACIONES
IMPORTACIONES SOCIEDAD
ANONIMA CERRADA - JRW 1255 422
EXPORTACIONES IMPORTACIONES
S.A.C.
MEGABUSINESS PERU S.A.C. 432 73
AGRO HUNEY PERU S.A.C. 112 14
FITOMUNDO COMERCIAL DE 108 21
RESPONSABILIDAD LIMITADA
MAPA LOGISTICA 01 61
INTERNACIONAL SAC
IMPORTADORA Y EXPORTADORA 77 50
EL PICAFLOR E.I.R.L.
A/H TRANSPORTE E INVERSIONES 99 12
S.A.C.-AHTI S.A.C.
Total general 75774 23001

Fuente: SUNAT
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Competidores por envios a China

Los principales competidores que tiene la Asociacion de Monsefd son aquellos que
exportan al mercado objetivo el cual es China. A continuacion se presentan en una tabla las

principales empresas a nivel del Perd que se destacan en la venta de yuyo a nivel
internacional.

Tabla 45. Principales competidores de Yuyo en el mercado chino

EMPRESAS DIRECCION TELEFONO | CONTACTO
Av. del Pinar Nro. 134 Arenas Linares
ALAMESA S.A.C. Dpto. 1001, Santiago 2553900 C
. , esar Alfredo
de Surco - Lima, Peru
AV. Isabel la Catélica
COSTURA INDUSTRIAL Nro. 1230 Int. 909 3230426 Chen Yung
IMPORT EIRL Urb. Matute, La Kuan
Victoria - Lima, Perd.
Pj. Martir Olaya Nro. Galleti Ducci
DOOPREM S.A.C. 129 Int. 706, 2437520 Francesco
Miraflores - Lima. Guido
Mza. B Lote. 18 Vasquez
VASQUEZ MARCOS Proviv Vista Alegre i Marcos
MARCELINO IV (EX Fundo o
Marcelino
Oquendo, FR

Fuente: SUNAT

En cuanto al competidor directo de la Asociacion de Monsefl todas las empresas que se
mencionan anteriormente exportan yuyo seco a China por lo cual se les considera nuestra
competencia directa.

Clientes en el mercado Chino

Se realizé una basqueda de las empresas que importan algas marinas para consumo
humano directo para tener una relacion de nuestros potenciales clientes en China, de los

cuales presentamos a continuacion su respectiva informacion:
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Tabla 46.Principales clientes en el mercado chino

EMPRESA DIRECCION TELEFONO CORREO CONTACTO
edificioZhongshang,
China Commerce No. > Sanl.lhe.East +86 10 | zhongshangjituan@ .
Grou Road, distrito 68535000 cecn ch Laiyun Gu
P Xicheng, Beijing, £LBLNLR
China
china co-0p | M0 L eng. | 18510 - Guoxin Gu
GROUP District, Beijing, China 59338888
China Light
Industrial Corp. for i +86 10 i Xiangyang
Foreign Economic 58302620 Wang
& Technical Corp.
i e [
p- 3133840 Chenglong

Exp. Co. Ltd.

Fuente: Trademap
Elaboraci6n: Propia

Como se puede observar en el cuadro anterior se presentan la lista de las empresas que

importan dicho producto, entre las que destaca China Commerce Group quien como

objetivo principal tiene un fuerte sentido de la direccién, que apunta al objetivo final de la

dedicacion y el crecimiento.

3.3.2.6.Mix Marketing

Producto:

APARAM

ASOCIACION DE PESCADORES ARTESANALES
RECOLECTORES DE ALGAS Y MARICULTORES

NG

Figura 11. Marca de la Asociacion de Monsefu
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El producto que se va a exportar son algas marinas, conocidas comercialmente como yuyo,
este producto tiene su aporte de valor en ser saludable y fiable, lo cual es respaldado por
varios estudios cientificos. Las algas marinas iran destinadas para exportacion en sacos de
10 kilos de yuyo seco. Esta presentacion permitird que la mercancia se transporte de una
manera més fécil y segura. El yuyo es un alga que presenta las siguientes caracteristicas:

Es un alga roja, esta especie se caracteriza por presentar un talo membranaceo de 6 a 45 cm
de altura. Su color varia de un verde oscuro a un marron rojizo, o casi negro. En el caso del

tamano del yuyo de la Asociacion de Monsefu, éste presenta 30 cm de altura.

Para la mejora de la competitividad se la Asociacién se exportara en sacos de malla

biodegradable.

22cm

51cm

m

Figura 12. Producto y Presentacién

El precio al que se vendera el producto sera el de USD 18.00 por saco de 10 kilos

Plaza

El producto se vendera a empresas procesadoras de productos naturales para consumo

humano directo.
Promocion

En la parte occidente no se acostumbra a comer de manera constante sin embargo en los
paises asiaticos, actualmente su promocion se ha incrementado resaltando sus

caracteristicas nutricionales. Es necesario que se siga promocionado la importancia de este
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producto para la salud de las personas y para esto a continuacién se sefialaran una serie de
estrategias para promocionar el producto de la Asociacion:

- Promocién via web, haciendo marketing online, y uso de Redes sociales. Es
necesario la creacién de una pagina web en donde nuestros clientes puedan encontrar
informacidn sobre los productos, su costo y promociones que pueda haber. La Asociacion

debe tener un posicionamiento y presencia virtual para vender de manera mas rapida y
sencilla.

A continuacién mostramos algunas paginas web de empresas que comercializan algas
marinas haciendo uso de este instrumento, que se pueden tomar como modelo para que la
Asociacion cree su propia pagina web en donde ofrezca sus productos:

ACOMPARNAMIENTOS

Ensalada de Algas Afiadir ala cesta

4,60 €

COMPOSICION

Ensalada De Algas

‘Sushi Shop utiliza cookies para personalizar su visila y garantizar una mejor experiencia en nuestro sitio. Al continuar, usted autoriza el uso de cookies Para obtener m4s informacion, clic aqui.

Figura 13. Pagina web de productos a base de algas

@ Japonshopicom MIS DATOS SALIR

MIS DIRECCIONES

v SECCIONES v RAMEN Y SOPAS v DULCES Y SNACKS v BEBIDAS v MINI SHOPS v OFERTAS Y NOVEDADES v RECETAS BLOG \5‘0

Semillas de Sésamo Algas Nori Crujiente Algas Nori Crujiente
Blanco 1( S

Snack Chips de

Alga Nori Coreana

ada Wasabi

y Arroz Integral

Oscura para Sushi

Bibigo Sesamo | Bibigo

%" €1,29 % €0,75 % €0,75 % €0,75 % €215 % €2,99 %
£

FigUra 14. Pagina web japonesa de productos de algas
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Esta es la pagina de una empresa peruana que se dedica a la comercializacion de algas
peruanas.

algaex

Algas

"Repoblamos, exportamos, y extraemos algas de manera sostenible "

Figura 15. Pagina web de la empresa peruana ALGAEX

- Realizar degustaciones para que el producto vaya abarcando mayor mercado
y ver la aceptacion que puede tener.

- Repartir folletos para dar a conocer informacion mas precisa y rapida de la
Asociacion ya que es nuevo en el mercado internacional.

- Participacion en Ferias, Exposiciones y Eventos comerciales. Este tipo de
eventos son de mucha importancia pues vienen personas de diferentes paises a
nivel mundial en donde debes presentar a tu producto de tal forma que llega de una
manera mas réapida a clientes extranjeros.

Ferias relacionadas a la pesca en China:
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InfoComm China

5% bt G ’ Jardineria, Telecomunicaciones, Agricultura, Audiovisual, Cine, Fotografia, Ganaderia, Pesca,
Procesamiento de alimentos, Tecnologia informacion

Del miércoles 10 al viernes 12 abril 2019

© [

China National Convention Center
Amxiang Road,
Beijing (China)

Interdye China
4 Calzado, Jardineria, Agricultura, Articulos de piel, Ganaderia, Industria piel, Pesca, Ropa, Telas
Del miércoles 10 al viernes 12 abril 2019

@ Shanghai World Expo Exhibition & Convention Center
1099 Guozhan Rd, Pudong,
Shangai (China)

vl

China Fisheries & Seafood Expo

Eﬂfﬁ% 4 Alimentacién, Jardineria, Agricultura, Ganaderia, Pesca
Del miércoles 7 al vienes 9 noviembre 2018
¥ Qingdao International Convention Center

Qingdao (China)

COS+H
CH3S+H 4 Jardineria, Agricultura, Controles, Equipamiento y tecnologia, Ingenieria, Pesca, Sequridad
Del lunes 15 al miércoles 17 octubre 2018

@ China National Convention Center
Amxiang Road,
Beijing (China)

Figura 16. Ferias relacionadas a la pesca en China

- Descuentos: Dependera del producto y temporada del mismo.
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3.3.3. CAPITULO IlI: LA GESTION EXPORTADORA
3.3.3.1. Analisis del Precio de Exportacion
3.3.3.1.1. Costo de Produccion
En lo que respecta a la produccién de Chondracantus chamissoi que realiza
la Asociacion de Monsefl, ésta provienen de extraccion de praderas naturales, no de
cultivo. Esto debido a que no existe todavia una escala comercial en cultivos ni se ha
desarrollado repoblamiento de praderas, pero que ya esta en un Proyecto futuro pero
que por ahora todavia no se ha puesto en marcha. Por ende en esta parte se describira

todo el proceso de recoleccion que ellos realizan.

MONSEFU CALETA DE
CHERREPE

- Preparacion  de
los  pescadores
para el ingreso al

agua.
- Recoleccion
manual del yuyo.
- Seleccidn y
cortado del yuyo.
- Limpieza del - Se colocan en
yuyo de sacos.
cualquier
impureza (paja o
basura).

- Se procede a
envasar el pedido
de yuyo fresco Se lleva al Terminal de

Santa Rosa para su

respectiva venta.

Figura 17. Flujograma del proceso de recoleccién y procesamiento del yuyo
Elaboracién: Propia

Incurriendo asi en un total de S/.640.00 mensuales en Transporte.
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3.3.3.1.2. Costos y Gastos de Exportacion

Figura 18. Gastos de Exportacién

GASTOS DE EXPORTACION :

Gastos Comerciales S 136.4 2 mensual 273
Operador Logistico (Macromar) ) 698.6 1 embarque 699
Retiro S 327.0 1 embarque 327
Ingreso TPE S 141.6 1 embarque 142
Agencia Maritima S 120.0 1 embarque 120
Agencia de Aduanas S 50.0 1 embarque 50
Servicio Operador Logistico S 60.0 1 embarque 60

En la figura 18 se puede apreciar los Gastos de exportacion por embarque, entre los cuales
tenemos a los Gastos comerciales con un total de 273 délares y los gastos de Operador

logistico sumando un total de 699 doélares.

3.3.3.1.3. Seleccion del Precio de Exportacion

Tabla 47. Precio de exportacion

Asignacion Ao 1 Afo2 Airo3 Airo4 Afo5
Costo Fijo Total 15163 15163 | 15163 | 15163 | 15163
Precio de Venta 18.00 18.00 18.00 18.00 18.00
Costo Variable Unitario 5.55 5.45 5.38 5.31 5.24
Punto de Equilibrio (sacos) 1218 1209 1201 1194 1189

Elaboracion propia

Para el calculo del Precio de exportacion se ha tomado como referencia el Precio del
mercado internacional (USD25.00). Por lo que se ha decidido que se vendera el saco de
yuyo de 10 kilos a USD 18.00 cada saco.

Modalidades de Pago

Frente al proceso que implica todo el Comercio Internacional existen riesgos a los
que se enfrentan tanto comprador como vendedor, por tal motivo la existencia de los
Medios de Pago ayuda a minimizar dichos riesgos para que haya mayor seguridad para
ambas partes. Estos instrumentos financieros seran el medio por el cual se lleve a cabo la
transaccion internacional de compra-venta de mercancias. A continuacién se detalla el

medio de pago que se eligio en la presente investigacion.
Carta de Crédito

Segun (iContainers, 2017), el medio de pago que se utilizara tiene que haber sido
previamente negociado entre las partes, entonces se dice que la carta de crédito es también
Ilamada crédito documentario y consiste en que el banco del comprador (importador) se

compromete a pagar al vendedor (exportador) la suma de dinero acordada a cambio de que
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éste entregue los respectivos documentos y la mercancia solicitada en una fecha

determinada.

IMPORTADOR/ COMPRADOR EXPORTADOR/ VENDEDOR
) Cmsmmm)
5. MERCANCIA

6. DOCUMENTCON

>

NOIOVLNINNDOOAd '8

Banco
Avisador

7. DOCUMENTACION

Figura 19. Flujograma de proceso de la Carta de crédito

Elaboracion: Propia
Fuente: PROMPEX
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Se eligié como medio de pago La Carta de Crédito por ser el mas seguro y ya que
serd la primera exportacion que realizara la Asociacion de Monsefl necesita eliminar la
desconfianza y que mejor que este medio que ayuda a disminuir los riesgos entre las partes

involucradas teniendo como respaldo entidades bancarias.
3.3.3.2. Distribucion Fisica Internacional (Flujograma)

Segun Castro (s/f), la DFI es todo el proceso de operaciones necesarias que se realiza
para trasladar la carga desde el punto de partida u origen hasta el punto de destino que es el

lugar dode se quiere llegar a exportar.
Cadena de Distribucion Logistica:

Empieza en el almacén del exportador (Asociacion de pescadores artesanales de Monsef()

Pais de Origen

Transito

Exportador Internacional
APARAM SIPAN’
Yo =CNRGO

Empresa
Exportadora

Transporte Interno

Puerto De
Paita

Agente De
Aduanas

Naviera

Figura 20.Cadena de distribucion logistica

La empresa MACROMAR realiza la Reserva en la naviera MSC.

Coordinar con el agente de aduanas MACROMAR el aforo, ahi se determinara el color del

canal, pero como seré la primera exportacion de la empresa, el canal sera ROJO.

Si pasa el canal Rojo, se coordina con el operador logistico MACROMAR
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La empresa coordinard con Transporte interno, el cual ha sido escogido por el operador
logistico de MACROMAR vya que se contrato el servicio integral, debido a que sera la

primera exportacion.

La carga se dirige al Terminal de Paita directo al patio de contenedores, en donde el agente
maritimo MSC, la autoridad Port. MSC y los estibadores, se encargaran de hacer los

procedimientos requeridos para poder realizar la carga del contenedor.

Arriba de la naviera de la empresa MSC para que los estibadores puedan cargar el

contenedor respectivo.

Se envian los documentos al cliente, previa revision de los mismos, los cuales son: BL,
Certificado de origen, Factura comercial, Packing list . Este servicio viene incluido dentro

del servicio del operador logistico.

Nave se dirige a puerto Tianjin con la mercancia y los documentos enviados al cliente.

A continuacion se presenta el Flujograma de todo el proceso de la Distribucion Fisica

Internacional por el que pasara la Asociacion de Monsefu:
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EXPORTADOR
| PAIS DE
ORIGEN

OPERADOR
LOGISTICO
MACROMAR

ASOCIACION DE
PESCADORES
ARTESANALES DE
MONSEFU

TRANSPORTE
LOCAL
(SIPAN CARGO)

Revisién documentaria

AGENTE DE

ADUANAS
Si

Revisién documentaria V

Revision fisico

PUERTO DE
ORIGEN -
PAITA

PUERTO DE
DESTINO -
TIANJIN

1  TRANSPORTE
L INTERNACIONAL

TRANSPORTE
INTERNO

KO rmpranRLA

EMPRESA
IMPORTADORA

Fiaura 22. Fluioarama de la DFI
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A Paita, Peru

B- Beijing, china i BUSQUEDA
POL: Paita POD: Tianjin
Y CUSTOMER SUPPORT
W
, R

Find 2 alternative routes

UsD 1576
Port fo Door >
20 STANDARD

/ 9068.84 Mi (16795.49 km)
Transit Time: 34 days 2 hours

UsD 1696 A
Pert fo Door > | - =
20 STANDARD
.
o
Port fo Door

20 STANDARD

[

Fiura 23. Tiempo de transito de la carga segun puerto de origen
Fuente: (SEARATES, 2018)

Como se puede observar en la figura 22 la ruta desde el Puerto de Paita, Per( hasta el
Puerto de Tianjin, China es de 34 dias con 2 horas, lo que equivale a 16,795.49 kilémetros.

3.3.3.2.1. Caracteristicas de la Carga

Costo del saco en soles: S/. 1.50
Precio del saco: USD 0.36

51cm

agc"‘ 4

Figura 24. Dimensiones del saco de exportacion
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Forma en que van en el contenedor: Los sacos iran apilados dentro del
contenedor, no se hard uso de pallets.

Contenedor: Se exportara en un contenedor Standard de 20°.

Figura 25. Contenedor lleno de sacos

En cada embarque se envian 2307 sacos de 10 Kilos cada saco en un contenedor Standard

de 20°, estos embarques se realizaran bimestralmente.

3.3.3.2.2. Condiciones de Venta
Para establecer las condiciones en las que se va a dar la compra-venta
internacional de la mercancia y las obligaciones de cada una de las partes
respecto a las condiciones de entrega de la misma existen los INCOTERMS,
los cuales son Términos Internacionales de Comercio que se usan con el
objetivo de repartir los costos en los que se incurrird en las transacciones
comerciales internacionales, estableciendo especificamente las obligaciones

tanto para el vendedor como para el comprador.

El Incoterm que se utilizara en el presente proyecto es el FOB que

significa Free on Board — Libre a bordo.
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Este término se utiliza solo para transporte maritimo o fluvial y quiere decir
que el exportador es responsable de los costes y riesgos de transporte hasta que
la mercancia esta a bordo del barco contratado por el importador en el pais de
origen. En ese instante cuando la mercancia estd a bordo del buque se produce
la entrega, lo que quiere decir que se pasa la transmision de costes y riesgos de
exportador a importador. Entonces si se produce un problema durante el
transporte local o la carga en el buque es el exportador quien debera asumir la
responsabilidad, caso contrario en que el problema ocurra cuando la mercancia
esta a bordo el responsable es el importador.

Responsabilidad del exportador:

El exportador se hara cargo de preparar la mercancia para el transporte, la
carga y transporte local en el pais de origen, el despacho de exportacion y la
carga en el barco.

Responsabilidad del importador:

Por su parte al importador le corresponde contratar el Transporte principal, la
descarga en el lugar de destino, el despacho aduanero de importacion y el

transporte local en el pais de destino.

INCOTERM FOB

FABR'CA DRI»MER ALMACENAJE CARGA LLEGADA ALMACENAJE LLEGADA ALMACEN
ENVIO  MERCANCIA MERCANCIA A DESTINO

.
8
IEE oo ]

1] [ 1]
[ [ ]} BEE
1
FOB)_;E LIBRE A BORDO (1] 'PUERTO DE DESTINO
- T
, OBLIGACION OBLIGACION 0 TRANSFERENCIA
VENDEDOR COMPRADOR DE RIESGO

'Figura 26. INCOTERM FOB
Fuente: Incoterms ONLINE
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3.3.3.3.Manejo Documentario
Para una operacion de exportacion es necesario e indispensable que se
presenten los documentos que se requieren para que la operacion sea segura,

entre los que se va a utilizar tenemos los siguientes:

Contrato de Compra-Venta Internacional

Segun (EcuRed, 2012), es el documento por el cual el vendedor le transfiere la
propiedad de la mercancia al comprador y éste le da por ésta el pago
correspondiente.

En el contrato se estipulara las obligaciones tanto del comprador como
vendedor, asi también la modalidad y el momento en se dara el respectivo pago

por lo que se esta vendiendo.

Factura Comercial

Segun (Comercio-exterior, 2018), la factura es el documento en el que se
especificaran las condiciones de venta de las mercancias incluyendo todas sus
caracteristicas. Se utiliza tanto como comprobante de venta que se exige en el
pais de origen al momento de la exportacion como también en la importacion
en el pais de destino. Asi también viene a ser como un justificante del contrato
comercial en el cual deben ir detallado la siguiente informacion. Fecha de
emision, nombre y direccién tanto del exportador como del importador en el
extranjero, descripcion detallada de la mercancia, condiciones de pago y

términos de entrega.

Packing List

Segun (Packlink, 2018), es una lista en la que se especifican la relacion de lo
gue se esta enviando como la cantidad de paquetes y sus caracteristicas como
peso, volumen y valor comercial. Este documento complementa la informacion
de la factura. Se divide en 2 partes, en la primera va informacion completa del
remitente del envio con la respectiva firma o sello. En la segunda parte va
descrito de forma detallada el contenido y caracteristicas de cada paquete que

se esta enviando, peso bruto y neo, volumen y cantidad de bultos asi mismo el
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valor comercial por paquete y en conjunto; todo esto tendrd caracter de
declaracion jurada.

Certificado de Origen

Segun (Mondragon, Diario del Exportador, 2017), es el documento que
acredita y garantiza la procedencia de las mercancias que se van a exportar, con
el fin de que se puedan acoger y beneficiar de las preferencias o reducciones
arancelarias que otorgan los paises con los que se tiene tratados de libre
comercio o regimenes preferenciales. Este documento sirve para facilitar la
identificacion del origen del producto ademas que ayuda indirectamente a
promocionarse en el extranjero como productos originarios y bandera de sus
respectivas naciones.

Bill of Lading

Segin (Comercio-Exterior, 2018), también llamado Conocimiento de
embarque, es uno de los documentos mas importantes en una transaccion
internacional, el cual cumple la funcion de un contrato de transporte. Se emplea
especificamente para el transporte maritimo el cual es emitido por el naviero o
capitan de buque, y sirve para acreditar la recepcién de las mercancias para su
respectivo traslado al punto de destino designado. Se emiten tres originales y
varias copias no negociables, siendo importante presentar un original para que

se pueda retirar la mercancia.

Certificado sanitario por SANIPES

Segun (Fuertes, 2017), Esta certificacion es la que acredita que la mercancia ha
cumplido con la reglamentacion sanitaria respectiva y es apta para el consumo.
Este certificado sanitario es solicitado por el exportador o productor (que
puede o no ser el mismo exportador) a las autoridades sanitarias respectivas
como en este caso lo es SANIPES y este documento a la vez lo exige el

comprador.

Certificacion Sanitaria Oficial: Documento que se entrega previa
conformidad de requisitos como habilitacion sanitaria, inspeccion del lote y
analisis microbioldgicos, etc. Los cuales estan establecidos en la norma

sanitaria vigente.

125



3.3.3.4.Modelo de Cotizacion
COTIZACION DEL YUYO

Tabla 48. FICHA DE COTIZACION

COMPANY INFORMATION

Corporate Name:

Asociacion de pescadores artesanales recolectores
de algas marinas y maricultores Dios te bendiga de
Monsefd.

Calle Misericordia #950 - Monseft, Lambayeque

Address:

Telephone: +51 943 479 423
E — Mail: carmenesquenneciosup@gmail.com
Contact: General Manager: Carmen Esquén Neciosup

PRICE INFORMATION

Currency Trading:

Dollars (USD)

Price:

FOB 18.00 USD x sack of 10 kg.

Method of Payment

Letter of Credit
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PRODUCT INFORMATION

Trade Name: Yuyo
Scientific Name: Chondracanthus Chamissoi
HS Code: 1212.21.00.00

Product Technical
Specifications:

e Production area: Cherrepe
e Weight per sack: 10 kg.

e Season: Product seasonality are all months of the year.

Characteristics:

e Color: Seaweed’s color varies from a dark green to a reddish brown or
almost black.
o Type of seaweed: Macroalga.
o Quality: 100% artesanal

National e Origin Certificate.
Requirement: e Sanitary Registry of SANIPES
Packing: Sack of biodegradable mesh of 10 kg
Net Weight: 11 OO0 TONELADAS
Gross Weight: 11165 kg
Dimension: m
Largo 33 cm.
Ancho 22 cm.
Alto 51 cm. .
Saco vacio 150 gr. 3
Peso neto 10Kg
Peso bruto 10.150gr
33c,n

Instructions for Use:

It can be used as an ingredient in meals and be consumed boiled,dehydrated
and even fresh, in soups and salads.

PRIERERARRAR |

|

Buyer CHINA COMMERCE HOLDINGS GROUP LTD.
Destination: China - Beijing
Manufacturer: Asociacion de pescadores artesanales de Monsefu
Minimum Order
Quantity: 1100 sack per month
Photos:
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ADDITIONAL INFORMATION

Minimum Time Required for Dispatch: 7 - 15 days
Deadline: 34 days
Transport — Carrier: By sea
Compafiia de Transporte: MSC
Seguro: Clausula “B”
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3.3.4. CAPITULO IV: Aspectos econdmicos y financieros

3.3.4.1. Determinacion de la inversion inicial

OFERTA

Tabla 49. Proyeccion de Oferta

Proyeccion de Oferta
_ X SACOS
ANO ANUAL MENSUAL (Mes)
2019 7 138391 11533 1153
2020 8 141002 11750 1175
2021 9 143346 11946 1195
2022 10 145476 12123 1212
2023 11 147431 12286 1229

Elaboracion propia

Se muestra el nivel de oferta que tiene la Asociacion por mes para el mercado chino.

Tabla 50. Requerimiento de sacos por afios

REQUERIMIENTO DE SACOS
ANO1 | ANO2 | ANO3 | ANO 4 | ANO5
SACOS | 13839 | 14100 | 14335 | 14548 | 14743

Elaboracion propia

En la tabla 50 se observa la cantidad total de sacos por afios que la Asociacion requerira para

exportar.

Tabla 51. Requerimiento de Yuyo por afios (Kg)

REQUERIMIENTO DE YUYO (KILOGRAMOS)

ANO1 | ANO2 | ANO3 | ANO4 | ANOS

YUYO | 138391 | 141002 | 143346 | 145476 | 147431

Elaboracion propia
En la tabla 51 se observa el requerimiento de yuyo en Kg que la Asociacion exportara

anualmente.
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Tabla 52. Gastos mensuales en trabajadores y

transporte

Nro de
Trab

$
Trabajador (Mensual) | 295.9

$
Transporte (Mensual) | 189.3

18

En la tabla 52 se observa los gatos respecto al salario mensual por trabajador en délares siendo

USD259.9 y gastos de transporte mensual en el que se incurre para realizar la extraccion del
yuyo siendo asi USD189.3.

Tabla 53. Gastos anuales en materia prima, insumos y mano de obra

S
Meses 12 t.c 34
MATERIA PRIMA CSSITTO ANO1 | ANO2 | ANO3 | ANO4 Ago
Recoleccidon del Yuyo 0.016 2272 2315 2354 | 2389 | 2421
Total 0 2272 2315 2354 2389 | 2421
COSTO
INSUMOS UNIT
Sacos 0.44 6142 6257 6362 6456 6543
Total 0 6142 6257 6362 6456 | 6543
COSTO
MANO DE OBRA UNIT
Trabajador (#18) 5325.44 63905 | 63905 | 63905 | 63905 | 63905
Total 5325 63905 | 63905 | 63905 | 63905 | 63905
Total 72319 | 72478 | 72620 | 72750 | 72869

Elaboracion propia

En la tabla 53 se observa los gastos anuales totales respecto a la materia prima, insumos y

mano de obra.

Tabla 54. Activos Tangibles

S
tc 3.3
COSTO
UNIDADES UNIDAD DE
RUBRO VALOR UNITARIO US$ REQUERIDAS MEDIDA TS';QL
INFRAESTRUCTURA:
MAQUINARIA Y EQUIPOS:
Buzos S 24.2 18 unidad 436
Malla S 12.1 18 unidad 218
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Balanza de Plataforma
digital (1TM.) S 151.5 1 unidad 152
MUEBLES Y ENSERES
Escritorios S 63.6 1 unidad 64
Sillas S 6.1 24 unidad 145
EQUIPOS
Laptop S 333.0 1 unidad 333
;:Zﬂ;gjgzional $ 181.8 1 unidades 182
TOTAL 1,530

En la tabla 54 se muestra los activos materiales tangibles que se necesitan para el funcionamiento de la

Asociacion, con un valor total de USD 1530.

Tabla 55. Activos Intangibles

$
tc 3,3
VALOR UNIDADES UNIDAD COSTO
DE
RIERE UNITARIO MEDIDA TOTAL
US$ REQUERIDAS US$
Licencia de 19,36 1 Documento | 19,36
Funcionamiento
Gastos de
Constitucion y 136,36 1 Documento | 136,36
Formalizacion
Registro de
Marca 162,12 1 Documento 162,12
(INDECOPI)
Pagina Web 65 1 Documento 65,15
TOTAL 382,99

Elaboracion propia

En la tabla 55 se muestra el valor total de los Activos intangibles que se necesitan para el correcto

funcionamiento de la Asociacion, con un costo total de USD 382.99.

Tabla 56. Capital de Trabajo
Capital de Trabajo

(bimestral) Se exportara un contenedor bimensualmente
$
tc 3.3
VALOR UNIDADES UNIDAD DE | COSTO
RUBRO TOTAL
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UNITARIO REQUERIDAS MEDIDA us$
Us$
MATERIA PRIMA
Recoleccion del Yuyo $ 23065 embarque 379
0.02
INSUMOS
Sacos $ 2307 embarque 1024
0.4
MANO DE OBRA
Trabajador (#18) $ 2 mensual 10651
5,325.4
GASTOS
GASTOS ADMINISTRATIVOS :
Administrador $ 2 mensual 888
443.8
Contador Externo $ 2 mensual 237
118.3
Asistente de $ 2 mensual 769
Exportaciones 384.6
Servicios $ 2 mensual 124
62.1
GASTOS DE EXPORTACION: :
Gastos Comerciales $ 2 mensual 273
136.4
Operador Logistico $ 1 embarque 739
(Macromar) 738.6
Retiro $ 1 embarque 327
327.0
Ingreso TPE $ 1 embarque 142
141.6
Agencia Maritima $ 1 embarque 160
160.0
Agencia de Aduanas $ 1 embarque 50
50.0
Servicio Operador $ 1 embarque 60
Logistico 60.0
TOTAL 15,082

Elaboracion propia

En la tabla 56 se observa el Capital de trabajo, es decir la cantidad necesaria de recursos

bimestralmente que la Asociacidn necesita para llevar a cabo sus funciones con normalidad.

Como se puede apreciar por cada embarque se exportara 2307 sacos por contenedor.
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Tabla 57. Gastos Administrativos anuales
S
tc 3.4

GASTOS ADMINISTRATIVOS MENSUAL

MES 1 MES 2 MES 3 MES 4 MES 5

Personal Administrativo

Alquiler de Local 118 118 118 118 118
Administrador 444 444 444 444 444
Contador Externo 118 118 118 118 118
Asistente de Exportaciones 385 385 385 385 385
Sevicios

Luz 14.79 14.79 14.79 14.79 14.79
Agua 29.59 29.59 29.59 29.59 29.59
Internet+ Telefono 17.75 17.75 17.75 17.75 17.75
Total 1127.22 | 1127.22| 1127.22| 1127.22 1127.22

Elaboracion propia

En la tabla 57 se observa el total de los Gastos administrativos mensuales en los que incurre la

Asociacion para su funcionamiento.

3.3.4.2. Financiamiento requerido

Inversién y Financiamiento
COMPRO EN EL ANO 0, LO QUE REQUIERO EN EL ANO 1

Tabla 58. Total de Activos y Capital de trabajo

ESTRUCTURA INVERSION Y FINANCIAMIENTO

UNIDADES UNI;IEAD COSTO TOTAL

UNITARIO USS$ REQUERIDAS MEDIDA Uss
TANGIBLES
MAQUINARIA'Y EQUIPOS:
Buzos 24.24 18 | unidad 436
Malla 12.12 18 | unidad 218
Balanza de Plataforma
digital (1 TM.) 151.52 1| unidad 152
MUEBLES Y ENSERES
Escritorios 63.64 1| unidades 64
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Sillas 6.06 24 | unidades 145
EQUIPOS
Laptop 333.03 1| unidad 333
Impresora Multifuncional 181.82 1| unidades 182
SUBTOTAL 1530
INTANGIBLES
Licencia de
Funcionamiento 19.36 1| Documento 19
Gastos de Constitucion y
Formalizacién 136.36 1| Documento 136
Registro de Marca
(INDECOPI) 162.12 1| Documento 162
Pagina Web 65.15 1| Documento 65
SUBTOTAL 383
TOTAL 1913
CAPITAL DE TRABAJO(2
MESES)
MATERIA PRIMA
Recoleccién del Yuyo 0.02] 23,065 | Kg 379
INSUMOS
Sacos 0.44 | 2307 | unidad 1024
MANO DE OBRA
Trabajador (#18) 5325.44‘ 2‘ mensual 10651
GASTOS
GASTOS ADMINISTRATIVOS :
Alquiler del Local 118.34 2| mensual 237
Administrador 443.79 mensual 888
Contador Externo 118.34 mensual 237
Asistente de
Exportaciones 384.62 mensual 769
Servicios 62.13 mensual 124.26
GASTOS DE EXPORTACION
Gastos Comerciales 136.36 mensual 273
Operador Logistico 738.61 embarque 739
SUBTOTAL 15319
TOTAL DE ACTIVOS + CAPITAL DE TRABAJO 17,232

Elaboracion propia

En la tabla 58 se puede apreciar el Total de Activos + el Capital de trabajo
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Tabla 59. Determinacion del Horizonte
INVERSION CAPITAL DE

CONCEPTO FUA TABAJO TOTAL PORCENTAIJE
RECURSOS PROPIOS 383 3,064 3,446 20%
PRESTAMOS 1,530 12,255 13,786 80%
TOTAL 1,913 15,319 17,232 100%

Elaboracion propia

En la tabla 59 se aprecia la Inversion total que tendré que hacer la Asociacion, siendo asi el
20% el porcentaje de recursos propios que aportard la Asociacion del total del dinero
necesario con un total de USD 3446 y un 80% que hara préstamo al Banco con un total de
USD 13786.

Tabla 60. Depreciacion de Activos Tangibles

DEPRECIACION DE ACTIVOS TANGIBLES

WRLOR TASA DE . . . .
DE DEPRECI ANO ANO ANO ANO
DESgﬁ'PC' COMPR \G'TDIf‘ DEPIROE,\(I:'AC ACION 2019 2020 2021 2022
A ANUAL

MAQUINARIA Y EQUIPOS:
Buzos 436 5 20% 87 87 87 87 87 87
Malla 218 5 20% 44 44 44 44 44 44
Balanza de
Plataforma 152 5 20% 30 30 30 30 30 | 30
digital (1
TM™M.)
MUEBLES Y ENSERES
Escritorios 64 10 10% 6 6 6 6 6 6
Sillas 145 10 10% 15 15 15 15 15 15
EQUIPOS
Impresora
Multifunciona| 333 5 20% 67 67 67 67 67 67
|
Laptop 182 5 20% 36 36 36 36 36 36

TOTAL 1,530 285 285 285 285 285 285

Elaboracion propia

En la tabla 60 se aprecia la Depreciacion de Activos tangibles, el producto equivale al 100%,

el cual tiene una vida de 10 afos.
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3.3.4.3.

Elaboracion de los presupuestos

PUNTO DE EQUILIBRIO (ANO 1)

Tabla 61. Punto de equilibrio del Afio 1

ANO 1
alo O d. De OS10 Jlld 0Nacio
Rubro ario | Requerida edlida Ola 0 arlapie

Materia Prima 2272 2272
Recoleccion del 0.02 138391 embarque 2272 2072
Yuyo

Gastos de
Administracion 12h ==

Alquiler del Local | 118.34 12 mensual 1420 1420

Administrador 443.79 12 mensual 5325 5325

Contador Externo 118.34 12 mensual 1420 1420

Asistente de 384.62 12 mensual 4615 4615

Exportaciones

Servicios 62.13 12 mensual 746 746

Gastos _Indl_r,ectos 20047 20047
de Fabricacion

Trabajador (#18) 5325.44 12 embarque 63905 63905
Sacos 0.44 13839 embarque 6142 6142
Gastos de 6068 1636 4432
Exportacion

Gastos _ 136.36 12 mensual 1636 1636

Comerciales

Operador Logistico | 738.61 6 embarque 4432 4432

TOTAL 91914 15163 76751

Elaboracion propia

En la tabla 61 se observa cuéles gastos son fijos y cuales son variables.

Tabla 62. Costos Unitarios

Costos Unitarios

L) | TOTAL ~ UNITARIO
Costo fijo US$ 15,163 1.10
Costo variable US$ 76,751 5.55
Costo total US$ 91,914 6.64

Elaboracion propia

En la tabla 62 se aprecia los costos unitarios por costo fijo y variable.
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Tabla 63. Punto de equilibrio anual
PUNTO DE EQUILIBRIO ANUAL

COSTO FIJO TOTAL 15,163 | US$
PRECIO DE VENTA 18.00 US$
COSTO VARIABLE UNITARIO 5.55 US$
PUNTO DE EQUILIBRIO 1,218 Sacos

Elaboracion propia

En la tabla 63 se observa el punto de equilibrio anual del producto, siendo asi que con 218

sacos de exportacion se cubre lo invertido, lo que significa que a partir del saco 219 se

comienza a tener ganancia.

Tabla 64. Proyeccion de Costos fijos y Variables

PRO 0 ) U 0 0 0 0 A A

bro AC : ANO ANC ANO ANO 4 ANC

Materia Prima 2272 2315 2354 2389 2421
Recoleccién del Yuyo 0.02 2272 2315 2354 2389 2421
Mano de Obra Directa 63905 63905 | 63905 63905 63905
Trabajador (#18) 5325.44 63905 63905 | 63905 63905 63905
I;‘I’;ti‘:::i':;'re':t°s de 6142 | 6257 | 6362 | 6456 | 6543
Sacos 0.44 6142 6257 6362 6456 6543
Gastos de Administracion 13527 | 13527 | 13527 | 13527 13527
Alquiler de Local 118 1420 1420 1420 1420 1420
Administrador 444 5325 5325 5325 5325 5325
Contador Externo 118 1420 1420 1420 1420 1420
Asistente de Exportaciones 385 4615 4615 4615 4615 4615

Servicios 62 746 746 746 746 746
Gastos de Exportacion 6068 6068 6068 6068 6068
Gastos Comerciales 136.36 1636 1636 1636 1636 1636
(f\)ﬂpairric:; rL)Og'St'CO 738.61 | 4432 | 4432 | 4432 | 4432 4432
TOTAL 91914 92073 | 92215 92345 92463

Elaboracion propia

En la tabla 64 se muestra la Proyeccion de los Costos Fijos y Variables que se incurrird para la

exportacion del producto.
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Tabla 65. Asignacién Fija y Variable por afio

Asignacion Afo 5
Asignacion FIJA 15163 15163 15163 15163 15163
Asignacion VARIABLE 76751 76910 77052 77182 77300
TOTAL 91914 92073 92215 92345 92463

Elaboracion propia

En la tabla 65 se observa las Asignaciones fijas y variables por los afios proyectados.

Tabla 66. Asignacion de costo unitario fijo y variable por afio

Asignacion
Costo Fijo Unitario

Afiol = Afio2 = Afo3 | Afo4

1.10

1.08

1.06

1.04

Afo 5
1.03

Costo Variable Unitario 5.55 5.45 5.38 5.31 5.24
TOTAL 6.6 6.5 6.4 6.3 6.3

Elaboracion propia

En la tabla 66 se observa la Asignacion de costo unitario fijo y variable por los afios

proyectados.
Tabla 67. Asignacién del Punto de equilibrio
Asignacion Afo 1 Afo 2
Costo Fijo Total 15163 15163 15163 | 15163 15163
Precio de Venta 18.00 18.00 18.00 18.00 18.00
Costo Variable Unitario 5.55 5.45 5.38 5.31 5.24
Punto de Equilibrio 1218 | 1209 | 1201 | 1194 | 1189

(sacos)

Elaboracion propia

En la tabla 67 se observa el punto de equilibrio por los afios proyectados, teniendo en cuenta

que el precio de venta se va a mantener estable.

FINANCIAMIENTO
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Tabla 68. Tasas establecidas por MiBanco

PRESTAMO 13,786
TEA 17.5% MiBanco
TASA MENSUAL (TEM) 1.35%
PLAZO / ANO 5
PERIODO DE PAGO / MES 30
MODALIDAD DE PAGO CUOTA CONSTANTE
CAPITALIZACION BIMENSUAL

$

CUOTA MENSUAL 562.1

Elaboracion propia

En la tabla 68 se aprecia las tasas establecidas por Mi Banco para el préstamo a realizar.

Tabla 69. Cronograma de Pagos de Financiamiento

CRONOGRAMA DE PAGOS DEL FINANCIAMIENTO

Saldo
Periodo Inicial Amortizacion Interés Cuota Saldo Deuda $.
0 13785.56
1 13785.56 375.61 186.51 562.13 13409.95
2 13409.95 380.69 181.43 562.13 13029.26
ler afio 3 13029.26 385.85 176.28 562.13 12643.41
4 12643.41 391.07 171.06 562.13 12252.35
5 12252.35 396.36 165.77 562.13 11855.99
6 11855.99 401.72 160.41 562.13 11454.27
7 11454.27 407.15 154.97 562.13 11047.12
8 11047.12 412.66 149.46 562.13 10634.45
2do afio 9 10634.45 418.25 143.88 562.13 10216.21
10 |10216.21 423.90 138.22 562.13 9792.30
11 9792.30 429.64 132.49 562.13 9362.66
12 9362.66 435.45 126.67 562.13 8927.21
13 8927.21 441.34 120.78 562.13 8485.86
14 8485.86 447.32 114.81 562.13 8038.55
o 15 8038.55 453.37 108.76 562.13 7585.18
serano 16 7585.18 459.50 102.63 562.13 7125.68
17 7125.68 465.72 96.41 562.13 6659.96
18 6659.96 472.02 90.11 562.13 6187.94
19 6187.94 478.41 83.72 562.13 5709.53
4to afio 20 5709.53 484.88 77.25 562.13 5224.65
21 5224.65 491.44 70.69 562.13 4733.21
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22 4733.21 498.09 64.04 562.13 4235.13
23 4235.13 504.83 57.30 562.13 3730.30
24 3730.30 511.66 50.47 562.13 3218.64
25 3218.64 518.58 43.55 562.13 2700.06
26 2700.06 525.60 36.53 562.13 2174.47
5to afio 27 2174.47 532.71 29.42 562.13 1641.76
28 1641.76 539.91 22.21 562.13 1101.84
29 1101.84 547.22 14.91 562.13 554.62
30 554.62 554.62 7.50 562.13 0.00
13785.56 3078.26 |16863.82 213732.56

Elaboracion propia

En la Tabla 69 se puede observar el Cronograma de pagos del financiamiento que se prest6 a

la Asociacion bimensualmente para que realice la exportacion de su producto.

SITUACION FINANCIERA

Tabla 70. Estados de Situacion Financiera (Balance General)

ACTIVO

ACTIVO CORRIENTE

Efectivo y Equivalente de Efectivo

ACTIVO NO CORRIENTE

EQUIPOS
MUEBLES
INTANGIBLES
PASIVO

PAGOS A BANCO
PATRIMONIO
APORTE CAPITAL
UTILIDADES

Elaboracion propia

IR| 29.50%

17,231.95

15318.96
15318.96
1912.99
1320.91
209.09
382.99
0.00

17231.95
17231.95
0.00
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Tabla 71. Estado de Resultados (Ganancias y Pérdidas)

Ventas $ 3
249,103.8 253,803.6 258,022.8 261,856.8 265,375.8
(-)Costo de $ $ $ $ $
Ventas 72,319.1 12,4779 72,620.4 72,749.9 72,868.7
Margen Bruto ~ $ $ $ $ $
176,784.7 181,325.7 185,402.4 189,106.9 192,507.1
Gastos de $ $ $ $ $
Ventas 6,068.0 6,068.0 6,068.0 6,068.0 6,068.0
Gastos $ $ $ $ 3
Administrativos = 13,526.6 13,526.6 13,526.6 13,526.6 13,526.6
Gastos $ $ $ $ $
Financieros 845.7 845.7 633.5 403.5 154.1
Depreciacion $ $ $ $ $
285.1 285.1 285.1 285.1 285.1
U. antes de $ $ $ $ $
Impuestos 156,059.2 160,600.3 164,889.2 168,823.7 172,473.2
Impuestoala  $ $ $ $ $
Renta 46,037.5 47,377.1 48,642.3 49,803.0 50,879.6
Utilidad Neta $ $ $ $ $
antes del 110,021.8 113,223.2 116,246.9 119,020.7 121,593.6
DRAWBACK
Drawback $ $ $ $ $
7,473.1 7,614.1 7,740.7 7,855.7 10,615.0
Utilidad Neta $ $ $ $ $

117,494.9 120,837.3 123,987.6 126,876.4 132,208.6
Elaboracion propia

En la tabla 71 se observa el Estado de resultados de ganancias y pérdidas proyectado en 5
anos.
FLUJO DE CAJA ECONOMICO Y FINANCIERO

Tabla 72. Flujo de Caja Econémico
FLUJO DE CAJA ECONOMICO
ANOO ANO1 ANO2 ANO3 ANO4  ANO5  vaLOR

2018 2019 2020 2021 2022 2023  RESIDUAL

INGRESOS = 333,550.0 | 339,843.0 | 345,492.5 | 350,626.3 |358,788.1
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$ S S $ $
Ventas 323,834.9 |329,944.7 | 335,429.6 | 340,413.8 |344,988.5
S $ $ $ $
Drawback (3%) 9,715.0 9,898.3 10,062.9 |10,212.4 13,799.5
s/. S $ $ $ $
EGRESOS 17,231.95 |137,951.3 |139,449.6 | 140,857.3 | 142,147.5 |143,343.0
$ $ $ $ $ $
Inversion 1,913.0 - - - - -
$ S $ $ $ $
Equipos 1,320.9 - - - - - 218.18
$ S $ $ $ $
Muebles 209.1 - - - - - 104.55
$ S $ $ $ $
Intangibles 383.0 - - - - -
Costo de S S S $ $ $
produccidon 15,319.0 72,319.1 |72,477.9 [72,620.4 |72,749.9 72,868.7
S $ S S $ $
Materia Prima | - 2,272.2 2,315.1 2,353.5 2,388.5 2,420.6
Mano de Obra | $ S S S S $
Directa - 63,905.3 [63,905.3 |63,905.3 |63,905.3 63,905.3
Costos
Indirectosde | $ S S S S S
Fabricacion - 6,141.6 6,257.5 6,361.5 6,456.0 6,542.8
Gastos de S S S $ $ $
operacion - 19,594.7 (19,594.7 |19,594.7 |19,594.7 19,594.7
Gastos S $ S S S S
Administrativos | - 13,526.6 |13,526.6 |13,526.6 |13,526.6 13,526.6
Gastos de $ $ S S S S
Venta - 6,068.0 6,068.0 6,068.0 6,068.0 6,068.0
Impuestoala | $ S S $ $ $
renta - 46,037.5 |47,377.1 |48,642.3 |49,803.0 50,879.6
FLUJO DE
CAJA S - S S S S S 322.7
ECONOMICO 17,232.0 195,598.7 | 200,393.4 | 204,635.2 | 208,478.7 |215,445.1

Elaboracion propia

En la Tabla 72 se puede observar el Flujo de caja econémico proyectado en 5 afios.

Tabla 73. Costo de Oportunidad de FCE

CALCULO DEL COSTO DE OPORTUNIDAD

T. DESCUENTO O ACTUALIZACION
Elaboracion propia

En la Tabla 73 se puede observar...

18.89%
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Tabla 74. VANE Y TIRE del FCE

362,864

7%

Elaboracion propia

En la Tabla 74 se puede observar que el VANE es de 362 864, y el TIRE es de 7%.

Tabla 75. Flujo de Caja Financiero
FLUJO DE CAJA FINANCIERO
ANOO0 ANO1 ARO2 ANO3 AfNO4 ARNOS

RUBRO
2018 2019 2020 2021 2022 2023

FLUJO DE

CAJA $ -1 $ $ $ $ $

ECONOMICO [17,232.0 |118,625.7|121,968.1 |124,906.1|127,565.0 | 132,647.9

$

Préstamo 13,785.6

Servicio de la $ $ $ $ $

Deuda 3,177.0 3,372.8 3,372.8 3,372.8 3,372.8
$ $ $ $ $

Amortizacion 2,331.3 |2,527.1 2,739.3 |2,969.3 |3,218.6
$ $ $ $ $

Interés 845.7 845.7 633.5 403.5 154.1

Escudo Fiscal

(29.5% de los $ $ $ $ $

Intereses) 249.5 249.5 186.9 119.0 45.5

FLUJO

FINANCIERO | $ -1 % - $ - $ - $ - $ -

NETO 3,446.4 |2,927.5 3,123.3 3,185.9 3,253.7 3,327.3

FLUJO DE $ -1 $ $ $ $ $

CAJATOTAL (3,446.4 |115,698.2|118,844.8 |121,720.3|124,311.2|129,320.6

Elaboracion propia

En la Tabla 75 se puede observar el Flujo De Caja Financiero de la empresa.

Tabla 76. Costo de Oportunidad del FCF
CALCULO DEL COSTO DE OPORTUNIDAD ‘
T. DESCUENTO O ACTUALIZACION 16.59%
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Elaboracion propia

Tabla 77. VANF Y TIRF del FCF
387,286
34%

Elaboracion propia

Como se puede observar a la Asociacion le conviene hacer el préstamo al Banco, teniendo un
VANF de 387286 y un TIRF de 34%, siendo asi el TIRF mayor al Costo de oportunidad lo

que significa que el Plan de Negocio es viable para la Asociacion.

ESCENARIOS

Tabla 78. Escenarios

PRECIO/VAN PESIMISTA  MODERADO OPTIMISTA

VA.DE PRECIO  -30.00%  0.00% 30.00%
s s s
PRECIO 12.6 18.0 23.4
s s s
VAN 119,831.1 362,863.6  605,896.1

Elaboracion propia
En la Tabla 78 se puede observar los tres escenarios que se pueden dar en una exportacion.

Los escenarios que han sido considerados para la presente tesis han sido calculados con

respecto a la variable precio, siendo la variacion de +/- 30% .

Para el escenario pesimista, se ha considerado una caida en el precio de 30% con una base de

$18 resultando este igual a $12.6.

Para el escenario optimista, se ha considerado una apreciacién en el precio de 30% con una

base de $18 resultando este igual a $23.4
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IV. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES
4.1. CONCLUSIONES

La Asociacion de pescadores artesanales de Monsefu tiene un nivel de recoleccion de algas
Regular, con lo cual podria cubrir una parte pequefia de todo la demanda china que hay,
entonces si se desea exportar una mayor cantidad de algas es necesario que se realice un Plan
de manejo para que pueda la Asociacion realizar cultivo de alga suspendido pero para esto es
necesario que las autoridades que evaltan estos Proyectos puedan darle la importancia que se

merece esto y ayudar a la Asociacion con financiamiento.

La Asociacion solo se dedica a la venta en el mercado local del producto, quienes lo venden a
un tercero para que éste ya lo venda al mercado, no hacen ninguna exportacién indirecta sino
que solo lo venden para consumo local. Es por eso que en el presente Trabajo de investigacion
se escogio una empresa Importadora en China de productos naturales entre ellos el yuyo, para
que asi la Asociacion exporte directamente a China y de esa forma obtenga una mayor
rentabilidad y asi la empresa importadora y procesadora de alla se encargue de la respectiva

venta en el mercado chino.

Respecto a la demanda del mercado chino respecto al yuyo como se pudo analizar mediante
fuentes confiables de inteligencia comercial se pudo evidenciar que la demanda de este
producto esta en aumento y que la Asociacion solo podria cubrir el 10% de la demanda ya que
el mercado chino es muy extenso, para lo cual es necesario también cumplir con requisitos y
certificaciones que exige tanto el mercado peruano como el chino para que el producto pueda

ser exportado.

Como se puede observar el 20% de la financiacion del proyecto serd por parte de la
Asociacion y el 80% sera por préstamos bancarios. La tasa de descuento viene a ser nuestro
costo de oportunidad que es 16.59% . En donde los indicadores del proyecto expresan que el
VANF es de 387294 y el TIRF es del 34% lo que quiere decir que es Proyecto es Rentable ya
que el TIR superior a nuestra tasa de descuento, en el caso de que fuera menor significaria que

el Proyecto no es Viable ni rentable.
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4.2. RECOMENDACIONES

En Lambayeque se esta planteando un Proyecto para tratar de usar nuevas tecnologia para el
cultivo de algas con la finalidad de exportacion pero la Institucion de los Proyectos del
Ministerio de Economia ha plantado un sistema que los Proyectos sean con un Programa que
se llama Plan Multianual y si presentas un Proyecto es para 3 afios y ellos priorizan los
proyectos y tienes que ver en donde esta tu proyecto para ver si te dan o no presupuesto y el
problema es que mayormente no apoyan a este tipo de Proyectos porque mencionan que es
algo privado y que si quieren ganar que inviertan ellos mismos y no los apoyan. Los
pescadores no tienen recursos para hacerlo, necesitan apoyo por eso la idea es hacerlo
mediante Proyectos de inversion para ver si asi se apoyan a los pescadores, para ensefiarles las
técnicas y de forma integral con ellos. Esto puede servir para despertar el interés para que se
puedan proyectar hasta donde pueden llegar, comparando con otras zonas, porque existe mano
de obra, existe el area, porque se puede llegar a cultivarlo porque naturalmente no les va a dar
para exportar ya que es limitado, para exportar necesitan cantidad y volumen constante para

que se pueda cumplir con los contratos y pedidos.

En la playa de Chérrepe hay zonas donde da el yuyo y en otras no, en las que no da se puede
hacer cultivo del alga, por eso si es que hay un mercado al que exportar el cual te exige cierta
cantidad, se tendria que hacer cultivo suspendido. EI BANCO en el que la Asociacion puede

recolectar su recurso es de aproximadamente 21 km cuadrados.
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ANEXQOS

[$ UNIVERSIDAD
SENOR DE SIPAN

ENTREVISTA REALIZADA AL PRESIDENTE DE LA ASOCIACION DE PESCADORES
ARTESANALES RECOLECTORES DE ALGAS Y MARICULTORES DIOS TE BENDIGA
DE MONSEFU.

La presente entrevista fue realizada como parte de mi trabajo de investigacion de tesis, cursando
el Décimo ciclo de la facultad de Ciencias empresariales de la Escuela de Negocios Internacionales de
la Universidad Sefior de Sipan con la finalidad de obtener informacion que ayude en la investigacion
que estoy realizando sobre la exportacion de algas marinas al mercado de China para conocer la
situacion actual en la que se encuentra la region de Lambayeque y el potencial exportador del producto

en dicho mercado.

INSTRUCCIONES: Se le realizard una serie de preguntas abiertas, las cuales debera responder de

forma detallada y responsable segun sus conocimientos.
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1.

10.
11.
12.
13.

14.
15.
16.
17.

¢Cual es la mision, vision y objetivos de la Asociacion? ;Qué fortalezas, oportunidades,
debilidades y amenazas considera usted en la Asociacion?

¢ Qué caracteristicas presenta el producto que oferta la Asociacion?

¢Su producto presenta un valor agregado frente a su competencia? ¢Cual cree usted que
son las similitudes y diferencias con su competencia?

¢Puede usted detallarnos la evolucion y el ciclo de vida de su producto?

¢Su producto esta posicionado en el mercado? ;Cuenta con alguna estrategia? En caso de
ser SI, Mencidnela.

¢ Qué materiales y suministros utilizan en la Asociacion?

¢Cudl es el proceso que realiza desde la recoleccion del recurso hasta que llega al cliente
final? ¢ Hace uso de tecnologia? ¢ Cual?

¢Cual es su zona de extraccion? ¢Resulta conveniente la zona?

¢Cual es el periodo de tiempo de recoleccion y el volumen de extraccion? ¢Cuentan con
permiso para realizar la extraccion y/o con certificaciones sanitarias?

¢ Cuéntas personas integran la Asociacion y qué puestos y funciones desempefian?

¢ Cual fue su capital social como Asociacion y el proceso de su legalizacion?

¢Cuenta con personal capacitado en materia de exportacion?

¢ Cree usted que la Asociacion cuenta con recursos propios para iniciar sus actividades de
exportacion? ¢Por qué?

¢Consideraria utilizar fuentes de financiamiento?

¢ Qué precio tiene el producto que oferta? ¢Es igual al precio del mercado?

¢En qué costos incurre la produccién del producto?

¢Cuadl es el volumen de ventas mensual?
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[$ UNIVERSIDAD
SENOR DE SIPAN

ENTREVISTA REALIZADA A ESPECIALISTAS DE COMERCIO EXTERIOR Y DEL
SECTOR PESQUERO.

La presente entrevista fue realizada como parte de mi trabajo de investigacion de tesis, cursando el

Décimo ciclo de la facultad de Ciencias empresariales de la Escuela de Negocios Internacionales de la

Universidad Sefior de Sipan con la finalidad de obtener informacion que ayude en la investigacion que

estoy realizando sobre la exportacion de algas marinas al mercado de China para conocer la situacion

actual en la que se encuentra la region de Lambayeque y el potencial exportador del producto en dicho

mercado.

INSTRUCCIONES: Se le realizard una serie de preguntas abiertas, las cuales debera responder de

forma detallada y responsable segun sus conocimientos.

M 0D

Segun su conocimiento ¢ Cudl es el valor nutricional de las algas marinas?

¢ Tiene alguna experiencia en exportaciones del sector pesquero a China?

¢ Qué requisitos exige el mercado asiatico para los productos marinos?

¢Considera usted a China como un potencial pais para la exportacion de algas y qué
certificaciones necesitan las algas para ingresar al mercado de China?

¢ Tiene conocimiento si se ha realizado exportaciones de algas marinas al mercado de
China? ¢Qué requisitos considera usted para iniciar la exportacion de algas marinas?
¢Qué empresas, conoce usted, que exporten algas marinas? ¢Sabe si la exportan como
materia prima o procesada?

¢Conoce usted qué tipo de algas se consume en el continente asiatico? ¢En qué
presentacion se exportan mayormente las algas? ¢Considera que el tipo de presentacion
ayuda a generar mayor aceptacion en el mercado?

Segun su conocimiento ¢Qué tipo de empaque es conveniente para la exportacion de

algas marinas?
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10.

11.

12.

13.
14.

15.

¢Qué tipo de cliente, considera usted, como potencial para la importacion de algas
marinas en China?

Seguln su experiencia ¢Cual es el perfil del consumidor en China y el nivel de demanda
que puedan tener?

¢ Tiene conocimiento acerca de las barreras arancelarias respecto del producto para la
exportacion a China?

¢Considera usted que las algas, especificamente el yuyo es un producto con potencial
exportador hacia el mercado asiatico?

¢ Qué beneficios o apoyo le brinda IMARPE a la Asociacion?

¢Conoce usted si la asociacién cumple con los requisitos formales para realizar la
extraccion de su recurso?

¢Cual es el nivel de oferta que tiene la Asociacion para ofrecer al mercado chino?
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FOTOS
FOTO CON EL PRESIDENTE DE LA ASOCIACION DE MONSEFU

Figura 27. Presidente de la Asociacion de Monsefd.

FOTO CON EL YUYO RECOLECTADO EN SACOS
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Figura 28. Yuyo recolectado en sacos.

VALIDACION DE INSTRUMENTOS
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S UNIVERSIDAD
SENOR DE SIPAN

GUIA DE ENTREVISTA
N° ITEM V;ALOI]:ACI(?FN
A
(Cual es la mision, vision y objetivos de la Asociacién? ;Qué 7

1 | fortalezas, oportunidades, debilidades y ar consid /
usted en la Asociacién?

2 (Qué caracteristicas presenta el producto que oferta la /
Asociacion?

(Su producto presenta un valor agregado frente a su /

3 | competencia? ;Cudl cree usted que son las similitudes y
dife ias con su comp ia?

4 (Puede usted detallarnos la evolucion y el ciclo de vida de su /
producto? £

5 (Su producto esta posicil ‘-en'el do? (Cuenta con /
alguna estrategia? En caso de ser SI, Menciénela.

6 | (Qué materiales y suministros utilizan en la Asociacién? A

” (Cual es el proceso que realiza desde la recoleccion del recurso /
hasta que llega al cliente final? ;Hace uso de tecnologia? ;Cual?

3 (Cuél es la ubicacién de la Asociacion y la zona de extraccién /
del yuyo? ;Resuita conveniente Ia zona? |
(Cuél es el periodo de tiempo de recoleccion y el volumen de /

9 | extraccién? ;Cuentan con permiso para realizar la extraccién y/o
con certificaciones sanitarias?

10 (Cuéntas personas integran la Asociacién y qué puestos y /
funciones desempefian? ;

1 (Cudl fue su capital social como Asociacion y el proceso de su /
legalizacion?

12 | ;Cuenta con personal capacitado en materia de exportacion? %

3 (Cree usted que la Asociacién cuenta con recursos propios para | /
iniciar sus actividades de exportacion? ;Por qué?

14 | ;Consideraria utilizar fuentes de financiamiento? 7

15 {Qué precio tiene el producto que oferta? ;Es igual al precio del /
mercado o difiere?

16 | (En qué costos incurre la produccion del producto? %

17 | ;Cual es el volumen de ventas mensual? /

Figura 29.Entrevista validada por el Primer especialista.
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I$ UNIVERSIDAD
SENOR DE SIPAN

Se le agradece cualquier observacion, sugerencia o recomendacion sobre algin de los
acapites propuestos. Por favor, refiéralas a continuacion:

Validado por el Mag. Dr. (a): 007/03 /‘ubﬁTo Quervaly MevanTe

Especialidad: N 20,6Ccoh T Adomacionolns
J

Tiempo de docencia universitaria: /68 cines
Tiempo de experiencia profesional: 22 cwes
Tiempo de experiencia en investigacion cientifica: /O pavies
O
Fechg:....onssos / ‘ ......................... oo

Mag. Dr. (a) NCONW: ) I LM APIAA LN O‘D\Mh

Figura 30. Datos del Primer especialista.
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S UNIVERSIDAD
SENOR DE SIPAN

Guia de entrevista

China? ;Qué requisitos considera usted para iniciar A
la exportacion de algas marinas?

oo e VALORACION
A D T
1 Segin su conocimiento ;Cual es el valor .
nutricional de las algas marinas? il
2 ¢Tiene alguna experiencia en exportaciones del
sector pesquero a China? v
3 (Qué requisitos exige el do asiatico para los -
productos marinos?
(Considera usted a China como un potencial pais
4 | P2 la exportacion de algas y qué certificaciones /
necesitan las algas para ingresar al mercado de
China?
(Tiene conocimiento si se ha realizado
5 exportaciones de algas marinas al mercado de

(Qué empresas, conoce usted, que exporten algas
6 | marinas? ; Sabe si la exportan como materia prima b
o procesada?

¢Conoce usted qué tipo de algas se consume en el
continente asiatico? jEn qué presentacidén se
7 | exportan mayormente las algas? ;Considera que el v
tipo de presentacion ayuda a generar mayor
aceptacion en el mercado?

Segiin su conocimiento ;Qué tipo de empaque es
conveniente para la exportacion de algas marinas? v

(Qué tipo de cliente, considera usted, como
9 | potencial para la importacion de algas marinas en 7
China?

Segin su experiencia ¢Cual es el perfil del
10 | consumidor en China y el nivel de demanda que /
puedan tener?

¢Tiene conocimicnto acerca de las barreras
11 | arancelarias respecto del producto para la
exportacion a China?

(Considera usted que las algas, especificamente el
12 | yuyo es un producto con potencial exportador hacia P~
el mercado asiatico?

(Qué beneficios o apoyo le brinda IMARPE a la

1 Asociacion? v
(Conoce usted si la asociacion .cumple con los

14 | requisitos formales para realizar la extraccion de su /
recurso?

15 (Cual es el nivel de oferta que tiene la Asociacion /

para ofrecer al mercado chino?

Figura 31. Preguntas de la entrevista validadas por el Primer especialista.
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Se le agradece cualquier observacion, sugerencia o recomendacion sobre algiin de los

: ot : -
pites prop Por favor, a

Validado por el Mag. Dr. (a): Oav‘m /4“)5'75 Omuvalu' Hcrant

Especialidad Neqocios Internacionales
=

Tiempo de docencia universitaria: AB cunet

Tiempo de experiencia profesional: 22 cines

Tiempo de experiencia en investigacion cientifica: 40 gaes

Fecha:...

Mag. 2{ (a)

Figura 32. Datos y firma de la validacion del Primer especialista.
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GUIA DE ENTREVISTA
> VALORACION

Ne ITEM Al D 7
¢Cual es la mision, vision y objetivos de la Asociaciéon? ;Qué

1 | fortalezas, oportunidades, debilidades y amenazas considera [/
usted en la Asociacion?

2 (Qué caracteristicas presenta el producto que oferta la M
Asociacion?
(Su producto presenta un valor agregado frente a su

3 | competencia? jCual cree usted que son las similitudes y Y
diferencias con su competencia?

i (Puede usted detallarnos la evolucion y el ciclo de vida de su /
producto?

5 (Su producto estd posicionado en el mercado? ;Cuenta con v
alguna estrategia? En caso de ser SI, Mencionela.

6 | ;Qué materiales y suministros utilizan en la Asociacion? v

5 (Cual es el proceso que realiza desde la recoleccion del recurso I/
hasta que llega al cliente final? ;Hace uso de tecnologia? ;Cual?

8 (Cual es la ubicacion de la Asociacion y la zona de extraccion /
del yuyo? ;Resulta conveniente la zona?
(Cudl es el periodo de tiempo de recoleccion y el volumen de 1/

9 | extraccion? ;Cuentan con permiso para realizar la extraccion y/o
con certificaciones sanitarias?

10 (Cuantas personas integran la Asociacién y qué puestos y l/
funciones desempefian?

1 (Cual fue su capital social como Asociacion y el proceso de su v
legalizacion?

12 | ;Cuenta con personal capacitado en materia de exportacion? v

3 (Cree usted que la Asociacion cuenta con recursos propios para 1/
iniciar sus actividades de exportacion? ;Por qué?

14 | ;Consideraria utilizar fi de financiamiento? [

15 ¢Qué precio tiene el producto que oferta? ;Es igual al precio del i/
mercado o difiere?

16 | (En qué costos incurre la produccién del producto? 4

17 | (Cual es el volumen de ventas mensual? v

Figura 33. Revision de la entrevista por el Segundo especialista.
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Se le agradece cualquier observacion, sug iao dacion sobre algiin de los
acépites propuestos. Por favor, refiéralas a continuacién:

Validado por el Mag. Dr. (a): ,_,[QOV) H\(’J&“ Gi"H:O,V! Hl@nﬁ&

Especialidad: (Awiorgzo y '\_)ggg'g; Tnlewaciongles

Tiempo de docencia universitaria: 5 et
Tiempo de experiencia profesional: ? anes
Tiempo de experiencia en investigacion cientifica: ‘2/ RVTQ;

eag ]

4 ol sy i 1]
Mag. Dr. (a). tean.. Fadell  Tapoq. Jezauil.

Figura 34. Datos y firma del Segundo especialista.
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Guia de entrevista

NO

ITEM

VALORACION

A

D

Segin su conocimiento ;Cuél es el valor
nutricional de las algas marinas?

(Tiene alguna experiencia en exportaciones del
sector pesquero a China?

{Qué requisitos exige el mercado asiatico para los
productos marinos?

(Considera usted a China como un potencial pais
para la exportacién de algas y qué certificaciones
necesitan las algas para ingresar al mercado de
China?

\\\\-a

(Tiene conocimiento si se ha realizado
exportaciones de algas marinas al mercado de
China? ;Qué requisitos considera usted para iniciar
la exportacidn de algas marinas?

{Qué empresas, conoce usted, que exporten algas
marinas? ;, Sabe si la exportan como materia prima
o procesada?

%

(Conoce usted qué tipo de algas se consume en el
continente asidtico? ;En qué presentacién se
exportan mayormente las algas? ;Considera que el
tipo de presentacion ayuda a generar mayor
aceptacion en el mercado?

Segilin su conocimiento ;Qué tipo de empaque es
conveniente para la exportacion de algas marinas?

(Qué tipo de cliente, considera usted, como
potencial para la importacién de algas marinas en
China?

S

10

Segin su experiencia ;Cuél es el perfil del
consumidor en China y el nivel de demanda que
puedan tener?

11

(Tiene conocimiento acerca de las barreras
arancelarias respecto del producto para la
exportacion a China?

12

(Considera usted que las algas, especificamente el
yuyo es un producto con potencial exportador hacia
el mercado asiatico?

13

¢Qué beneficios o apoyo le brinda IMARPE a la
Asociacion?

14

(Conoce usted si la asociacion cumple con los
requisitos formales para realizar la extraccién de su
recurso?

15

(Cul es el nivel de oferta que tiene la Asociacion
para ofrecer al mercado chino?

Figura 35. Entrevista validada por el Segundo especialista.
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Se le agradece cualquier observacion, sugerencia o recomendacion sobre algilin de los
acapites propuestos. Por favor, refiéralas a continuacion:

Cun 2] 4
l Lr\»xls‘um- J

3 L .
3 Mg 3 {red

Validado por el Mag. Dr. (a): c\( toun N (d"( ll CO\'\CNIA H t20ucl

Especialidad: Cgmgg‘g y »?g!ic)? &EY‘W“Q&V\O[H

Tiempo de docencia universitaria: D amm
Tiempo de experiencia profesional: Q' N@g

e 2 a
Tiempo de experiencia en investigacion cientifica: anol

o]

s F—TY . ya 1l
Mag. Dr. (a) ... M1 chell. Latron | Ieaones

-
Figura 36. Observaciones y validacion del Segundo especialista.
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GUIA DE ENTREVISTA
p VALORACION

N° ITEM YY) T
(Cual es la mision, vision y objetivos de la Asociacion? ;Qué 7

i | fortalezas, oportunidades, debilidades y amenazas considera /
usted en la Asociacion?

2 (Qué caracteristicas presenta el producto que oferta la /
Asociacion?

(Su producto presenta un valor agregado frente a su /

3 | competencia? ;Cudl cree usted que son las similitudes y
diferencias con su competencia?

4 (Puede usted detallarnos la evolucion y el ciclo de vida de su /
producto? ?

5 (Su producto esta posicionado en el mercado? ;Cuenta con /
alguna estrategia? En caso de ser SI, Menciénela.

6 | ;Qué materiales y suministros utilizan en la Asociacién? H

" (Cual es el proceso que realiza desde la recoleccién del recurso /
hasta que llega al cliente final? ;Hace uso de tecnologia? ;Cudl?

8 (Cuél es la ubicacién de la Asociacion y la zona de extraccién /
del yuyo? ;Resuita conveniente la zona? |
(Cudl es el periodo de tiempo de recoleccion y el volumen de /

9 | extraccion? ;Cuentan con permiso para realizar la extraccion y/o
con certificaciones sanitarias?

10 (Cuantas personas integran la Asociaciéon y qué puestos y /
funciones desempefian?

1 (Cudl fue su capital social como Asociacion y el proceso de su /
legalizacion? /

12 | ;Cuenta con personal capacitado en materia de exportacion? v

3 (Cree usted que la Asociacion cuenta con recursos propios para | /
iniciar sus actividades de exportacion? ;Por qué? P

14 | ;Considerarfa utilizar fuentes de financiamiento? &

15 {Qué precio tiene el producto que oferta? ;Es igual al precio del /
mercado o difiere?

16 | (En qué costos incurre la produccion del producto? %

17 | (Cual es el volumen de ventas mensual? /

Figura 37. Revisién de preguntas por el Tercer especialista.
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Guia de entrevista

NO

ITEM

VALORACION

D

Segln su conocimiento ;Cual es el valor
nutricional de las algas marinas?

¢(Tiene alguna experiencia en exportaciones del
sector pesquero a China?

Qué requisitos exige el mercado asiatico para los
productos marinos?

¢(Considera usted a China como un potencial pais
para la exportacion de algas y qué certificaciones
necesitan las algas para ingresar al mercado de
China?

;Tiene conocimiento si se ha realizado
exportaciones de algas marinas al mercado de
China? ;Qué requisitos considera usted para iniciar
la exportacion de algas marinas?

(Qué empresas, conoce usted, que exporten algas
marinas? ¢, Sabe si la exportan como materia prima
o procesada?

NN NN

(Conoce usted qué tipo de algas se consume en el
continente asidtico? ;En qué presentacion se
exportan mayormente las algas? ;Considera que el
tipo de presentacion ayuda a generar mayor
aceptacion en el mercado?

Segiin su conocimiento ;Qué tipo de empaque es
conveniente para la exportacién de algas marinas?

(Qué tipo de cliente, considera usted, como
potencial para la importacién de algas marinas en
China?

10

Segiin su experiencia (Cudl es el perfil del
consumidor en China y el nivel de demanda que
puedan tener?

11

(Tiene conocimiento acerca de las barreras
arancelarias respecto  del producto para la
exportacion a China?

12

(Considera usted que las algas, especificamente el
yuyo es un producto con potencial exportador hacia
el mercado asidtico?

13

{Qué beneficios o apoyo le brinda IMARPE a la
Asociacion?

14

(Conoce usted si la asociaciéon cumple con los
requisitos formales para realizar la extraccion de su
recurso?

15

(Cual es el nivel de oferta que tiene la Asociacion

para ofrecer al mercado chino?

b B A e R

Figura 38. Revision finalizada de la Entrevista por el Tercer especialista.
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Se le agradece cualquier observacion, sug ia 0 recomendacion sobre algiin de los
acapites propuestos. Por favor, refiéralas a continuacion:

Validado por ¢l Mag. Dr. (a):_Recoro Sclozee Cagor /Z‘

Especialidad: ’\)C)OQ\C)J i/yd‘

Tiempo de docencia universitaria; S arvj

: i : 5 N
Tiempo de experiencia profesional: @2
Tiempo de experiencia en investigacion cientifica: 3 @nal

2 i
Mag. Dr. (a)../40c0 0. Dalarer. (@ier /4. .

Figura 39. Datos y validacion del Tercer especialista.
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ENTREVISTAS REALIZADAS A EXPERTOS DE COMERCIO

‘[$ | UNIVERSIDAD
SENOR DE SIPAN

ENTREVISTA REALIZADA A ESPECIALISTAS DE COMERCIO EXTERIOR Y DEL

SECTOR PESQUERO.
La presente entrevista fue realizada como parte de mi trabajo de i tigacion de tesis, d
el Décimo ciclo de la facultad de Ciencias emp iales de la Escuela de Negocios

Internacionales de la Universidad Seiior de Sipan con la finalidad de obtener informacién que

ayude en la investigacion que estoy realizando sobre la i6n de algas marinas al mercado

P

de China para conocer la situacion actual en la que se encuentra la regién de Lambayeque y el
potencial exportador del producto en dicho mercado.

INSTRUCCIONES: Se le realizard una serie de preguntas abiertas, las cuales deberé responder

de forma detallada y resy ble seglin sus

1. Segin su conocimiento ;Cual es el valor nutricional de las algas marinas?
2. (Tiene alguna experiencia en exportaciones del sector pesquero a China?
3. (Qué requisitos exige el mercado asidtico para los productos marinos?

4

. (Considera usted a China como un potencial pais para la exportacion de algas y qué

certificaciones necesitan las algas para ingresar al mercado de China?

5. ;Tiene conocimiento si se ha realizado exportaciones de algas marinas al mercado
de China? ;Qué requisitos considera usted para iniciar la exportacion de algas
marinas?

6. ;Qué empresas, conoce usted, que exporten algas marinas? ;Sabe si la exportan como
materia prima o procesada?

7. (Conoce usted qué tipo de algas se consume en el continente asiatico? ;En qué
presentacion se exportan mayormente las algas? ;Considera que el tipo de
presentacion ayuda a generar mayor aceptacion en el mercado?

8. Segtin su conocimiento ;Qué tipo de empaque es conveniente para la exportacion de
algas marinas?

9. (Qué tipo de cliente, considera usted, como potencial para la importacién de algas
marinas en China?

10. Segtin su experiencia ;Cual es el perfil del consumidor en China y el nivel de
demanda que puedan tener?

11. ;Tiene conocimiento acerca de las barreras arancelarias respecto del producto para
la exportacion a China?

12. ;Considera usted que las algas, especificamente el yuyo es un producto con potencial
exportador hacia el mercado asiatico?

13. ;Qué beneficios o apoyo le brinda IMARPE a la Asociacion?

14. ;Conoce usted si la asociacion cumple con los requisitos formales para realizar la
extraccion de su recurso?

15. ;Cual es el nivel de oferta que tiene la Asociacion para ofrecer al mercado chino?

"Josd éc’«(\“ Rrveg
U e

Notit6S Yo

Figura 40. Entrevista aplicada al experto en Comercio Exterior.
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SENOR DE SIPAN

ENTREVISTA REALIZADA A ESPECIALISTAS DE COMERCIO EXTERIOR Y DEL
SECTOR PESQUERO.

La presente entrevista fue realizada como parte de mi trabajo de investigacion de tesis, cursando
el Décimo ciclo de la facultad de Ciencias empresariales de la Escuela de Negocios
Internacionales de la Universidad Sefior de Sipan con la finalidad de obtener informacién que
ayude en la investigacion que estoy realizando sobre la exportacién de algas marinas al mercado
de China para conocer la situacion actual en la que se encuentra la region de Lambayeque y el
potencial exportador del producto en dicho mercado.

INSTRUCCIONES: Se le realizara una serie de preguntas abiertas, las cuales deberd responder
de forma detallada y responsable segiin sus conocimientos.

Segln su conocimiento ;Cual es el valor nutricional de las algas marinas?

¢Tiene alguna experiencia en exportaciones del sector pesquero a China?

¢Qué requisitos exige el mercado asiatico para los productos marinos?

(Considera usted a China como un potencial pais para la exportacion de algas y qué

certificaciones necesitan las algas para ingresar al mercado de China?

5. (Tiene conocimiento si se ha realizado exportaciones de algas marinas al mercado
de China? ;Qué requisitos considera usted para iniciar la exportacién de algas
marinas?

6. (Quéempresas, conoce usted, que exporten algas marinas? ;Sabe si la exportan como
materia prima o procesada?

7. (Conoce usted qué tipo de algas se consume en el continente asiatico? ;En qué
presentacién se exportan mayormente las algas? ;Considera que el tipo de
presentacion ayuda a generar mayor aceptacion en el mercado?

8. Segln su conocimiento ;Qué tipo de empaque es conveniente para la exportacién de
algas marinas?

9. ¢Qué tipo de cliente, considera usted, como potencial para la importacién de algas
marinas en China?

10. Segan su experiencia (Cual es el perfil del consumidor en China y el nivel de
demanda que puedan tener?

11. ;Tiene conocimiento acerca de las barreras arancelarias respecto del producto para
la exportacion a China?

12. ;Considera usted que las algas, especificamente el yuyo es un producto con potencial
exportador hacia el mercado asiatico?

13. ;Qué beneficios o apoyo le brinda IMARPE a la Asociacién?

14. ;Conoce usted si la asociacion cumple con los requisitos formales para realizar la
extraccion de su recurso? g

15. {Cual es el nivel de oferta que tiene la Asociacién para ofrecer al mercado chino?

Cal ol s

7
~ 9.
Dr. \J‘f/{;ﬂ (7;4[[244 gﬂ/p/:\

94

Figura 41. Entrevista realizada al ingeniero de IMARPE
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PROFORMA MACROMAR

ARIA PARDO - Miraflores, L

G mMA
243-0080 / 243-0081 - Fax: (0051) (1) 243-0082

- CALLAO

- PAITA
- TUMBES

Solu€ighes Tnfegrales enlogistica AP A RS A R e R B s i

PROPUESTA ECONOMICA EMBARQUE VIA TPE - PACKING ASOCIACION DE PESCADORES ARTESANALES DE ALGAS MONSEFU SIN

TRANSPORTE

Paita , 20 de diciembre de 2018

Dirigido: Asociacion de pescadores artesanales y maricultores Dios te bendiga de Monsefu

Atencién: Sr. Carmen Esquén / Dalia Acosta

Producto: Algas secas

TARIFA 1 SIN COLD TREATMENT

- Agencia Maritima

Servicios Condicionales :

Movilizacion Aforo TPE

Cuadrilla Aforo Fisico Canal Rojo Paita
Precinto Linea Naviera Aforo Fisico
Precinto Aduana Aforo Fisico

Canal Naranja Paita

Certificado Pesos VGM - TPE

® B B B B B

Tarifas incluye IGV

La prop Incluye los siguientes servicios:

a) Solicitud de reservas.
b) Envio de Draft de B/L

25.00

15.00

15.00 Aplica para lineas MOL, APL, HAMBURG SUD// MSC $ 17.00 Hapag Lloyd $ 25.00
8.50
0.00

20.00 ( Exonerado de Pago )
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c) Envio de matrices

d) Coordinacion de embarque

e) Una vez recepcionada las facturas la entrega de DUAS regularizadas serd en un plazo no mayor de 07 dias
) Transmisién de la informacién VGM

OFICINA PRINCIPAL

Pasaje Olaya N° 129 Of. 305 - 306

CENTRO EMPRESARIAL JOSE PARDO - Miraflores, LIMA
Teléfonos: (0051) (1) 243-0080 / 243-0081 - Fax: (0051) (1) 243-0082

OFICINAS OPERATIVAS

*«CALLAO :CENTRO AEREO COMERCIAL Méd. B Of. 409-B
Telfs.: (0051) (1) 575-5369 / 575-1554 / 575-3803

= PAITA : Telefax: (073) 21-2286 /21-2445/21-2334

«TUMBES : Teléfono: (072) 565-775

www.grupomacromar.com

Puntaje y criterios de evaluacion

CONDICIONES DE PAGO: 45 dias de credito

En caso de incurrir en cualquier extraordinario o alguna operacion ajena a una operacién normal serd re- facturado directo

al Cliente .

El monto de la cotizacién presentada estd sujeto a variacidn por incremento que puedan realizar los integrantes de la cadena logistica de exportacion
, terminales de almacenamiento, agencias maritimas o lineas navieras.

La presente propuesta no incluye gastos generados al presentarse inspeccién BOE y Aforo en planta.

Las Oficinas e instalaciones del GRUPO MACROMAR, estan ubicadas en la Provincia de Paita :
A. Av. Miguel Grau Las mercedes Mz B Lote 02 ( Frente al Grifo Madrid )
B. Carretera Paita -Sullana Zona Industrial km 2.8 Mz | Sub Lote 1- A -03

Atentamente,

Biuler Padilla Maguifia

Gerente Comercial
GRUPO MACROMAR
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Figura 42. Autorizacion para el recojo de informacion.

MODELO DE AUTORIZACION PARA EL RECOJO DE INFORMACION

Chiclayo, 77 de Octubre de 2021
Quien suscribe:
st CARMEN ES&VEN NECIVSYP -

Representante Legal de la Asociacion de pescadores artesanales recolectores de algas y
Maricultores Dios te bendiga de Monsefui — Lambayeque.

AUTORIZA: Permiso para recojo de informacion pertinente en funcién del proyecto de Investigacion,
denominado: PLAN DE NEGOCIOS PARA LA EXPORTACION DE ALGAS MARINAS
AL MERCADO DE CHINA DE LA ASOCIACION DE PESCADORES ARTESANALES
RECOLECTORES DE ALGAS Y MARICULTORES DIOS TE BENDIGA DE MONSEFU -

LAMBAYEQUE, 2018 — 2021

Por el presente, el que suscribe, Sr.{@vmnivi 2:16«4,»4 /Vum“f representante legal de la
Asociacion de pescadores artesanales recolectores de algas y?Maricultores Dios te bendiga de Monsefii —
Lambayeque, AUTORIZO a la alumna Dalia Estefani Acosta Quifiones, identificada con DNI N°
75020440, estudiante de la Escuela Profesional de Negocios Internacionales, y autora del trabajo de
investigacion denominado Plan de NEGOCIOS PARA LA EXPORTACION DE ALGAS MARINAS AL
MERCADO DE CHINA DE LA ASOCIACION DE PESCADORES ARTESANALES
RECOLECTORES DE ALGAS Y MARICULTORES DIOS TE BENDIGA DE MONSEFU -
LAMBAYEQUE, 2018 — 2021, al uso de dicha informacién que conforma el expediente técnico asi como
hojas de memorias, célculos entre otros planos para efectos exclusivamente académicos de la elaboracién
de tesis de investigacion, enunciada lineas arriba de quien solicita se garantice la absoluta confidencialidad

de la informacion solicitada.

Atentamente. N §
IOV PESCADRES AL ARG
TEAGAS RN o T TIRELT ST

7,

B

Carimen Esquéyi Noiins -
PRESIIOSNTE &

CARMEN ESRUVEN NECIT
Nombre y Apellidos: NECioSVP

DNI N° Qargo de la empresa: 1& 5556 Y?
VRESIVENTE VE ASUCIACION
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