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PROLOGO

El desarrollo del presente trabajo de investigacion, el “Plan de Marketing para la exportacion
peruana de polvo de yacon orgénico al mercado aleméan” coincide con la celebracion que se hizo en
el Pert en mayo 2022, cuando se conmemoro el décimo aniversario de la firma del Acuerdo de Libre
Comercio entre Per y la Unién Europea. Recuerdo haber participado en la ceremonia del 1° de
marzo de 2013 en la Cancilleria de Lima, cuando entr6 en vigor el Acuerdo. Para mi, fue un momento
trascendental. Un paso decisivo en el proceso de insercion del Perd en los mercados mas exigentes
del mundo, cuyos beneficios, en la reduccion de pobreza y mejora de la calidad de vida de los

peruanos, pero sobre todo de los sectores rurales, han sido cuantiosos e innegables.

Desde la puesta en vigencia del Acuerdo, la Unién Europea se ha convertido en el tercer socio
comercial del Per, con 9 por ciento en la participacion del comercio, luego de China y Estados
Unidos. Es, ademas, el segundo mercado de destino de la agroexportacion peruana, participando casi
con la tercera parte, después de Estados Unidos. Cabe sefialar que el 71 por ciento del comercio con
la Union Europea, se concentra en cuatro paises, Espafia, Alemania, Paises Bajos e Italia.

En ese sentido, este Plan de Marketing explora en profundidad un mercado importante para el Perd.
Al interior de dicho tratado comercial, resulta pertinente observar las diferencias en algunas cifras
relevantes como el PBI per capita y el intercambio comercial entre Alemania y PerQ. Asi, el PBI per
capita de Alemania es 7 veces el del Pert (US$ 49 mil versus US$ 7 mil en el afio 2022), en tanto el
intercambio comercial de Alemania es 27 veces el del Perd (US$ 3228 mil millones versus US$ 118

mil millones). Por ello es innegable el potencial de este mercado para el Peru.

Por ello, el Plan de Marketing para la exportacion peruana de polvo de yacon organico al mercado
aleman que se desarrolla en las proximas paginas, es un extraordinario caso practico de como un
pequefio negocio de la biodiversidad puede aprovechar mejor algunos beneficios del Tratado como
las reglas de origen (que permiten acumular ventajas arancelarias en los 27 paises del bloque
comercial) a través de por ejemplo herramientas como el portal digital Acess2Markets, que ofrece
informacién comercial de gran utilidad sobre tarifas, impuestos, procedimientos aduaneros,

empaques sostenibles y datos curiosos sobre otros tratados comerciales de la Union Europea.
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En su lectura, descubriremos por qué el polvo de yacon organico, como sustituto del aztcar en los
regimenes alimenticios saludables esta llamado a convertirse en el suplemento alimenticio natural y
de bajas calorias preferido por los habitantes de la ciudad de Berlin, con casi 4 millones de habitantes,
la mas poblada, multicultural y moderna del pais. Profundizaremos nuestro conocimiento de las
propiedades del yacon, raiz milenaria que ademas de ser una alternativa edulcorante tiene un alto
contenido de fibra (probidticos) para el apoyo activo de la flora intestinal. Es rico en vitaminas muy
importantes como la B1 y B2 y tiene minerales como el magnesio, potasio, calcio, hierro.
Complementos ideales para sentirse bien. Contiene muy pocas calorias y es apto para diabéticos, por
el bajo indice glucémico que presenta al no presentar ningun efecto sobre en el nivel de azlcar en la
sangre. Es completamente orgénico, vegano, 100 por ciento natural, sin gluten y con dulzura afrutada

que viene de la raiz.

La combinacion de diversas estrategias de marketing (segmentacidn-posicionamiento,
competitividad, las cinco fuerzas de Porter y estrategia de crecimiento a través de la Matriz Ansoff)
y la utilizacién de un conjunto de herramientas, entre las que destaca la realizacion de encuestas han
determinado tres mercados objetivo (i.) el segmento de personas que aman el deporte, ii.) el segmento
de personas que tienen a su cargo a menores de edad; vy, ii.) el segmento de personas, que por
condiciones de salud o edad presentan riesgos elevados derivados de la ingesta de azUcares) han
evidenciado que los consumidores de la ciudad de Berlin estarian dispuestos a pagar un precio extra
por un producto de mejor calidad al que ya encuentran en los supermercados, siempre y cuando el

producto llegue por una suscripcion mensual, a sus hogares.

Finalmente, el yacon en polvo, que pertenece a la linea de los alimentos mas innovadores conocida
como “superfoods” y que es una categoria de productos de la agroexportacion peruana lanzada en
2017, en la cual Alemania es el segundo destino mas atractivo después del Reino Unido, gozara de
estrategias de promocion enmarcadas en la Marca Per( y en todas las actividades que la Agencia de
Promocion de las Exportaciones, Promper(, despliega en el mercado aleman. Los invito a sumergirse
en esta lectura, que estoy segura, disfrutaran muchisimo. No s6lo porque los conectard con las “raices”
de la cultura y biodiversidad peruana, sino con la riqueza cultural y social del Peru, proporcionandoles
conocimientos e ideas innovadores de negocios conectados a los superfoods o complementarios a

ellos y a todas sus cadenas de valor.

Magali Silva Velarde-Alvarez
Ex Ministra de Comercio Exterior y Turismo del Pert 2013-2016
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RESUMEN

El presente Trabajo de Fin de Master en Marketing e Investigacion de Mercados tiene como
foco principal el analisis, valoracion y realizacion de un Plan de Marketing para la exportacion
peruana de polvo de yacon organico al mercado aleman. Se ha seleccionado un producto de la oferta
peruana con un alto valor nutricional y medicinal, que regula el azucar, ayuda a adelgazar, retrasa el
envejecimiento, y que tiene un importante oportunidad y potencial de crecimiento para el mercado
internacional, pero que ain no ha sido explotado a nivel comercial, dado que los envios y participacion
en las agroexportaciones peruanas son poco significativas, pero que, a través de ciertas tendencias de
consumo orientadas: a la alimentacién sana, la demanda por productos organicos y sostenibles, las
propiedades medicinales, y una sociedad mas consciente por un consumo natural y saludable, lo
convierte en un producto con una fortaleza importante para su internacionalizacién. Asimismo, el
liderazgo en su produccion que es de origen peruano —andino y el lanzamiento de una marca sectorial
“Superfoods del Perii” que puede ser aprovechada como estrategia comercial, lo convierten en un
producto con oportunidades histéricas y culturales para su comercializacion. Por otro lado, la
seleccion de un mercado como Alemania, se ha visto fundamentada luego de utilizar ciertos criterios
metodoldgicos en la priorizacion y deteccion de oportunidades de mercados ideales para el yacon, los
cuales se fundamentan en elementos y criterios cuantitativos (estadisticas orientadas a las
importaciones, exportaciones, consumo, economia, participacién regional, tamafio de mercado,
logisticos y otros) y cualitativos (acceso a mercados, preferencias arancelarias, tendencias de
mercados, habitos de consumo, entre otros), lo cual asegura su viabilidad para la promocién en el
mercado aleman. A nivel estratégico se han planteado como objetivo general de marketing; posicionar
la marca Yakua de la empresa Native For You como lider en la exportacién y comercializacién de
polvo de yacon organico en el mercado aleman, a través de una propuesta de valor diferenciada que
integra y aprovecha sus multiples propiedades naturales, resalta su compromiso con la sostenibilidad
y ofrece experiencias Unicas e inolvidables que se alinean con las nuevas tendencias de mercado,
incorporando la rica historia y cultura de sus origenes peruanos. Finalmente, a través del plan de
marketing, se establece que la marca creada y denominada como “Native For You”, comercializadora
de Yakua, polvo de yacon organico, ha establecido un completo analisis de la situacion, planificacién
de estrategias de marketing, planes de accion y control para su internacionalizacion hacia el mercado

aleman.

Palabras claves: Exportaciones, Yacon, Organico, Sostenible, Alemania, Superfoods del Peru.
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SUMMARY

This Master's Thesis in Marketing and Market Research has as its main focus the analysis,
assessment and realization of a Marketing Plan for the Peruvian export of organic yacon powder to
the German market. A product has been selected from the Peruvian offer with a high nutritional and
medicinal value, which regulates sugar, helps to lose weight, delays aging, and that has an important
opportunity and growth potential for the international market, but that has not yet been exploited at a
commercial level, given that shipments and participation in Peruvian agro-exports are insignificant,
but that, through certain consumer trends oriented: to healthy food, the demand for organic and
sustainable products, medicinal properties, and a society more aware of natural and healthy
consumption, makes it a product with an important strength for its internationalization. Likewise, the
leadership in its production that is of Peruvian-Andean origin and the launch of a sectorial brand
"Superfoods del Per(" that can be used as a commercial strategy, make it a product with historical
and cultural opportunities for its commercialization. On the other hand, the selection of a market such
as Germany, has been based after using certain methodological criteria in the prioritization and
detection of ideal market opportunities for yacon, which are based on quantitative elements and
criteria (statistics oriented to imports, exports, consumption, economy, regional participation, market
size, logistics and others) and qualitative (access to markets, tariff preferences, market trends,
consumption habits, among others), which ensures its viability for promotion in the German market.
At a strategic level, they have been raised as a general marketing objective; position the Yakua brand
of the company Native For You as a leader in the export and marketing of organic yacon powder in
the German market, through a differentiated value proposition that integrates and takes advantage of
its multiple natural properties, highlights its commitment to sustainability and offers unique and
unforgettable experiences that are aligned with new market trends, incorporating the rich history and
culture of its Peruvian origins. Finally, through the marketing plan, it is established that the brand
created and called "Native For You", marketer of Yakua, organic yacon powder, has established a
complete analysis of the situation, planning of marketing strategies, action plans and control for its

internationalization towards the German market.

Keywords: Exports, Yacon, Organic, Sustainable, Germany, Superfoods of Peru.
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INTRODUCCION

Las exportaciones peruanas han logrado notables cifras de crecimiento en los Gltimos 20 afios,
esto debido a importantes politicas y estrategias comerciales establecidas en el Plan Estratégico
Nacional Exportador 2015-2025, la apertura comercial; que ha permitido suscribir 22 acuerdos
comerciales vigentes con 57 mercados internacionales, el liderazgo mundial y regional de productos
con valor agregado, asi como también, las diversas herramientas y acciones en favor de la
internacionalizacion, generandose asi, récords histéricos en exportacion, donde los envios peruanos
hacia el mundo han acumulado un valor de US$ 63 mil millones en el afio 2022, lo cual ha significado
un crecimiento de 3.7%, adicionalmente, esto ha permitido el crecimiento de ciertos sectores como:
el agroindustrial (US$ 9 807 millones), el pesquero (US$ 4 023 millones), las manufacturas diversas
(US$ 5 587 millones) y el sector textil (US$ 1 873 millones).

Ante este favorable contexto, la promocién de las exportaciones peruanas y la busqueda de
oportunidades comerciales, sigue siendo una apuesta para ciertas organizaciones como PROMPERU,
que trabaja intensamente a través de la internacionalizacion de la oferta peruana en: ferias, misiones,
ruedas de negocios, inteligencia comercial y el desarrollo de marcas sectoriales, entre otras acciones
claves. Sin embargo, es también relevante sefialar, que los estudiantes, academias y otras
organizaciones de investigacion inmersas en el ecosistema exportador, deben contribuir en el trabajo
por ladifusién e identificacion de productos que pueden tener potencial de exportacion en los diversos
mercados internacionales, con el objetivo de aportar en el crecimiento de este importante sector

econodmico.

La diversidad en la oferta peruana es muy variada y especializada, por lo que es muy dificil
promocionar todos los productos en una misma vitrina o plataforma, por lo que este tipo de trabajos
académicos, permiten generar una colaboracién para la puesta en marcha de proyectos que sirvan
como base para la exportacion de ciertos productos peruanos. Es en ese sentido, el presente trabajo
de investigacion, analiza la oportunidad de desarrollar un plan de marketing para la exportacion de
un producto agroindustrial, que atn no esta siendo explotado y potenciado pese a tener un interesante

potencial de mercado.
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En linea a lo expuesto previamente, ¢se puede imaginar de un producto que pueda tener maltiples
propiedades y beneficios para la salud, sea natural y cuente con todas las condiciones para ser
aprovechado por sus condiciones de cultivo, la riqueza histérica y las multiples formas de
presentacion?, pues el yacon, es un claro ejemplo de ello. Conocido cientificamente como
“Smallanthus sonchifolius”, el yacon, es un tubérculo que se cultiva en calidas y templadas zonas de
los andes; crece a través de plantas que producen dos tipos de raices y puede consumirse y presentarse
en polvo, fresco, jarabe, jugo, extracto y deshidratado; siempre de forma natural, asimismo, gracias a
sus propiedades antibacterianas, antioxidantes e hipoglicemiantes, puede ser utilizado como un

alimento nutricional, medicinal y funcional.

No ajeno a ello, el yacon, es un producto originario del Per( cuyo cultivo se ha extendido a diversos
paises de la regién andina como: Argentina, Bolivia, Chile y Colombia y su expansion en la
produccion cada vez va tomando mucho mayor interés por otros mercados internacionales. Por otro
lado, las nuevas tendencias de mercado alineadas al consumo de productos naturales, organicos,
dietéticos y orientadas hacia los estilos de vida saludable, estan teniendo un crecimiento exponencial
y tienen proyecciones muy optimistas, lo que convierte al yacon, en un producto que se ajusta a las

nuevas necesidades presentadas en los mercados internacionales.

De otro lado, la fundamentacidn en la seleccion de un producto como el yacon en el formato en polvo,
se sustenta debido a que este, puede ser adicionado en dietas balanceadas como un suplemento
alimenticio que proporciona una versatilidad, asi como también una opcion sencilla, practica y al
alcance de todos. Desde otro punto de vista, tiende a poseer una larga vida Gtil y su produccion genera
una reduccion importante en costos logisticos. Asimismo, al encontrarse en formato en polvo, puede
ser consumida en: postres, jugos, batidos, cereales, ensaladas, zumos, entre otros. Consecuentemente
con ello, una caracteristica destacable del producto es la acumulacién de carbohidratos de
fructooligosacaridos que son libres de azUcares, lo cual convierte al polvo de yacdn, en un producto
libre de fructosa, glucosa y sacarosa que puede ser consumida por diabéticos.

La oportunidad de su internacionalizacién hacia el mercado aleman se justifica en una serie de analisis
cuantitativos y cualitativos, entre ellas destaca, la metodologia CEPAL, los cuales revelan que,
Alemania se ha convertido en un mercado estrella (vale decir que su tasa de crecimiento como la
participacion, son positivas), asimismo, también se tomaron otros criterios de priorizacion de
mercados tales como: el acceso a mercado, la oferta - demanda, los costos logisticos, las condiciones
macroeconomicas, la competitividad y otros elementos que se mencionan a lo largo del estudio.
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Igualmente, el contenido del trabajo, se alinea a la formacion y especializacion del Master en
Marketing e Investigacion de Mercados, dado que cumplird con los criterios establecidos en la rabrica
del trabajo académico, asimismo, mezcla los diversos conocimientos obtenidos a lo largo del curso
académico, ejecutando y tomando como base cada una de las herramientas, técnicas y estrategias que
se requieren en la elaboracién de un Plan de Marketing como son: el comportamiento del consumidor,
el marketing aplicado, la gestion de marca, la investigacion de mercados aplicadas, la distribucion
internacional, el marketing digital, entre otros. Asimismo, su aplicacion evidencia que el Master
puede tomar relacion con la Administracion y los Negocios Internacionales desde la vision global y

profunda en el desarrollo empresarial que se tienen como objetivos en el Méster.

Con vista a responder y conocer los multiples retos en el Plan de Marketing, el trabajo de investigacion
servird como una fuente de consulta para el sector gubernamental; con el objetivo de trazar nuevas
estrategias y mecanismos para la promocion y el apoyo a los productores andinos de yacédn en el Per,
asi como también, el apoyo a los empresarios involucrados en el sector. También sera de utilidad para
el trabajo de gremios e instituciones promotoras de las exportaciones peruanas, en la basqueda de
lineamientos y colaboraciones con los socios y el Estado. A su vez, las organizaciones académicas,
culturales y personas involucradas en el sector, podran analizar, contribuir y difundir su contenido
para trabajar la promocion del producto en nuevos mercados internacionales. Ademas de ello, y a
modo de valoracion personal, este trabajo es un esfuerzo de afios orientado a mejorar los estudios

orientados al yacon y sus derivados para su exportacion en mas y nuevos mercados.

Ahora bien, a nivel estructural, el trabajo de investigacion cuenta con cinco capitulos. Tomando como
punto de partida el primer capitulo, se ha propuesto desarrollar el estado de la cuestién donde se
justificara el Plan de Marketing y se trazaran los objetivos del mismo, asimismo, se introduciran

algunos conceptos clave sobre el producto seleccionado, asi como su entorno comercial.

De otro lado, en el segundo capitulo se abordaré el analisis de la situacién, conociendo asi, el analisis
interno de la empresa (mision, visién, objetivos, valores, estructura organizacional y otros), y el
analisis externo que involucrara cinco subtemas como: la investigacion de mercados, el analisis del

macroentorno, el mercado objetivo, la competencia y el perfil del consumidor objetivo.

A su vez, en el tercer capitulo se pretenden aplicar las estrategias de marketing del producto;
elaborando los objetivos y estrategias empresariales, destacando el valor diferencial frente a la

competencia, el entorno y la importancia de la sostenibilidad del producto. Aqui es importante
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destacar que, a nivel estratégico se ha planteado como objetivo general de marketing; posicionar la
marca Yakua de la empresa Native For You como lider en la exportacion y comercializacion de polvo
de yacon organico en el mercado aleman, a través de una propuesta de valor diferenciada que integra
y aprovecha sus multiples propiedades naturales, resalta su compromiso con la sostenibilidad y ofrece
experiencias Unicas e inolvidables que se alinean con las nuevas tendencias de mercado, incorporando
la rica historia y cultura de sus origenes peruanos. Para lograr ello, se han planteado objetivos
especificos y estrategias orientadas al posicionamiento de la marca, la segmentacion, la
comunicacion, el marketing relacional y digital, la competitividad, estrategias de diferenciacion, entre

otros.

Yaen el cuarto capitulo, se plantea el plan de accion que incorpora tres elementos fundamentales; por
un lado, las acciones concretas hacia el producto que se sustentan en el precio, distribucion,
comunicacion, investigacion y otros. La importancia en el desarrollo de una calendarizacion para la
ejecucion del mismo y el planteamiento de un presupuesto de marketing aplicado al producto

seleccionado.

Para el quinto y ultimo capitulo, se desarrollara el plan de control, que comprendera el sistema de
control de progresos y la presentacién de un plan de contingencias frente a cualquier situacion o

amenaza ya identificada en el plan de marketing.

Finalmente, la investigacion contara con un apartado de consideraciones finales con el objetivo de
reflexionar criticamente sobre cada una de las conclusiones y recomendaciones aplicadas al trabajo

de investigacion.
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CAPITULO 1
Estado de la cuestion

En el primer capitulo se aborda el estado de la cuestion, el cual incorpora los hechos mas

relevantes sobre el tema investigado, asi como también la formulacion de la justificacion del trabajo

desde el &mbito tedrico, practico y metodolégico, seguido a ello, se presentan las razones y

motivaciones del tema a desarrollar, asimismo, se muestran los objetivos del Plan de Marketing y se

introducen los conceptos claves sobre el yacdn en polvo, asi como su entorno comercial.

1.1.Justificacion del Plan de Marketing

Efectos como la globalizacion y la integracién comercial, han permitido que el flujo de la
informacién, productos y servicios sea cada vez mas accesible para muchos mercados en el
mundo, asimismo, la adecuacion de los mismos para atender necesidades ha generado nuevas
oportunidades para los negocios a escala internacional. No obstante, la suscripcion de
acuerdos comerciales y la formacion de bloques econémicos de &mbito regional facilitan el
ingreso de nuevos y mas productos de forma mas rapida a traves de la eliminacion de barreras
arancelarias y no arancelarias, en vista de ello, es considerable destacar bloques como el de la
Union Europea, la cual es definida como una organizacion internacional, la cual esta formada
por naciones independientes con el propdsito de formar un bloque econémico mas unido y
fortalecido por instituciones que buscan armonizar, facilitar y establecer un Unico mercado
para coordinar el trabajo de politicas comerciales, econdmicas y sociales (Gomez, D, 2009),

generandose asi nuevas oportunidades de empleo y calidad de vida para la poblacién.

No ajeno a un contexto tan favorable, el Pert, desde su ingreso en al afio 1995 a la
Organizacion Mundial del Comercio v el inicio de una apertura comercial mucho mas solida,
que se vio reflejada mediante la creacion del Primer Plan Estratégico Nacional Exportado, la
suscripcion de los primeros acuerdos de libre comercio con Estados Unidos (2009) y China
(2010), la promocién de los productos peruanos a través de mecanismos para
internacionalizacién como: ferias, misiones y ruedas de negocios, el trabajo en la
identificacion de oportunidades comerciales, la generacion de capacidades productivas para
la exportacion y la descentralizacion de un trabajo publico y privado, han transcendido en el
incremento de importantes cifras de exportacion y la consolidacion de los productos peruanos

para el mundo.
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Hoy en dia, el Pert no solo es conocido por su importante riqueza minera como exportador
de cobre y oro (Ministerio de Comercio Exterior y Turismo, 2022), sino que ha trabajado por
intensificar aquellas exportaciones con valor agregado, como lo son los productos no
tradicionales agrupados en importantes sectores como el agropecuario, pesquero, textil, las
manufacturas y hasta los bienes intangibles como lo son los servicios. Tal es el caso, que de
acuerdo al Gltimo evento de cifras de exportacion (PROMPERU, 2023), las exportaciones
peruanas han logrado batir records historicos consolidando envios por un valor de US$ 63,2
mil millones al cierre del 2022, asimismo, un total de 9,127 empresas (+6%) han enviado
4,953 productos (+3%) a 168 mercados (SUNAT, 2023). Adicionalmente, el 2022 fue un afio
de récords histdricos para las exportaciones peruanas, dado que, los cinco principales sectores,
24 mercados, 11 regiones y 1,018 productos han logrado crecimientos historicos. En linea con
ello, la importante apertura comercial descrita previamente, ha permitido que el Per( tenga
acceso a 57 mercados internacionales con preferencias arancelarias y mejores accesos para
los productos peruanos debido a la vigencia de 22 acuerdos comerciales vigentes que han
cubierto el 91,6% de los envios peruanos al mundo al cierre del 2022 (Acuerdos Comerciales
Perq, 2023).

Ese mismo liderazgo regional en América Latina y el Caribe, le ha permitido al Peru
aprovechar el potencial exportador de muchos productos de los cinco sectores descritos, tal es
el caso que tomando como base el liderazgo comparativo con de Pert con el mundo, somos
los primeros exportadores mundiales de: arandanos, quinua, uvas, esparragos, lacas
colorantes; segundos en: pota procesada, paltas, nueces amazonicas, esparragos en conserva,
alcachofas, asimismo, terceros en: conchas de abanico, fosfato de calcio, capsicum enteros,
palmitos en conserva, mangos congelados, mandarinas wilkings, entre otras posiciones para
diversos productos de la oferta peruana (TRADEMAP, 2022).

Ante la existencia de una cartera exportadora peruana tan diversa, especializada, nativa y
reconocida, no todos los productos han sido aprovechados y potenciados, por otro lado,
algunos no tienen las mismas capacidades productivas para abastecer mercados
internacionales, mientras que otros, recién estan siendo promocionados y trabajados
aprovechandose de las nuevas estrategias del Gobierno, las tendencias de mercado y los

patrones de consumo.
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Partiendo de la premisa y opinidbn mencionada anteriormente, es que surge la idea de
desarrollar y trabajar un producto agroindustrial, con un gran potencial de mercado, pero que
aun no esta siendo aprovechado al maximo y que se ve evidenciado en la poca participacion
en las exportaciones peruanas y los reducidos niveles en valor y volumen hacia el mundo. Por
ello, se selecciond como parte del presente plan de marketing al “Yacon, el cual es un
tubérculo proveniente de una planta cientificamente conocida con el nombre de “Smallanthus
sonchifolius”, 1a cual es originaria del Per( y de otros paises sudamericanos de la region
andina, y que ha sido cultivada tradicionalmente durante miles de afios por sus beneficiosas
propiedades para la nutricion y la salud, asimismo, es considerado como un buen suplemento
dietético (FAO, 2012) y ayuda a tratar afecciones de la salud como la diabetes, el colesterol,

la obesidad y los problemas intestinales.

Ahora bien, una de las ventajas de su comercializacion, son las multiples presentaciones que
se le puede dar al yacon, ya sea en: polvo, fresco, jarabe, jugo, extracto y deshidratado; con la
posibilidad de nunca perder su naturalidad y aporte nutricional. Por ello, pensando en un
andlisis de marketing y de economias de escala, el plus que ofrece el producto, se adapta el
formato a las nuevas necesidades que surjan de los consumidores. Es alli que, para efectos del
presente Plan de Marketing, se ha seleccionado su formato en polvo, por sus ventajas
asociadas a las diversas formas de presentacion en el que puede ser usado, ya sea en: postres,
jugos, batidos, cereales, ensaladas, zumos y otros pensados que el consumidor pudiera decidir
seguin conveniencia. Consecuentemente con ello, la fabricacion de este formato proporciona
ciertos atributos orientados a la practicidad en su uso, la sencillez y la versatilidad que puede
estar al alcance de todos, asimismo, la vida util del producto tiende a ser mas larga y los costos

logisticos que implica su produccion son reducidos a comparacion de otros.

Adelantando, entre los criterios y motivos de seleccién del mercado a comercializar, hay que
destacar que, a nivel mundial, el mercado aleman se encuentra como 9no importador (de la
partida n° 110620), con una participacion del 2% e importaciones por un valor de US$ 4
millones en el 2021, lo cual significd un crecimiento de 21.0%, asimismo, en los Ultimos cinco
afios, las importaciones han crecido en 41.4% en promedio anual (TRADEMAP, 2022), lo
que lo convierte en un mercado “estrella” seguin la metodologia CEPAL, asimismo, Alemania,
es el segundo destino de las exportaciones peruanas de polvo de yacon organico con una
participacion del 13% y un valor exportado de US$ 46 mil al cierre del 2022 (SUNAT, 2023).
Otro dato importante a destacar, es que a diferencia de otros mercados que se encuentran en
LRGIONR Y eting
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el ranking como: Malasia, Arabia Saudita y Hong Kong, es la ventaja de contar con la vigencia
de un TLC Per0 con la UE, lo que permite afianzar mejores condiciones y preferencias tanto
arancelarias como no arancelarias, asimismo, también existen otros factores cuantitativos y
cualitativos que fueron tomados como parte del analisis y que seran descritos en el capitulo

dos sobre la investigacion de mercados.

Tomando como base, los antecedentes y puntos expuestos, es que el presente plan de
marketing para la exportacion peruana de polvo de yacon organico al mercado aleman, se
puede justificar bajo el enfoque teorico, practico y metodoldgico, como se sefiala a

continuacion:

Desde el punto de vista tedrico, el proposito del estudio académico busca generar reflexion y
proponer el desarrollo de un plan de marketing para la promocién del yacn como un producto
nativo y de la biodiversidad peruana para ser internacionalizado en el mercado aleman, dada
las grandes oportunidades encontradas a nivel metodoldgico. Asimismo, se busca que los
conocimientos ya existentes abordados en las diversas asignaturas del Master en Marketing e
Investigacion de Mercados, permitan validar y lograr ejecutar el proyecto con las exigencias
que implica una buena generacion del anélisis interno y externo, las correctas aplicaciones y
adecuaciones de las estrategias de marketing, la formulacion y puesta en marcha de planes de
accion y control para la eficiente gestion rentable de &mbito empresarial. Cabe considerar, que
su correcta aplicacion permitira orientar y posicionar al yacon peruano, como un producto de

interés nacional para su exportacion hacia los mercados internacionales.

La justificacion préactica estaria descrita desde la necesidad de mejorar las condiciones y
posicionamiento de otros productos agroindustriales de la oferta exportable peruana en los
mercados internacionales, que para efectos del presente trabajo orienta su destino hacia
Alemania, y con ello generar lineamientos y politicas estratégicas para potenciar su valor y
potencial de mercado, dado que el yacén, tiene maltiples beneficios medicinales para la
poblacion. Asimismo, se busca que el Plan de Marketing, sirva como una fuente de consulta
para los empresarios con miras de variar su cartera de productos y colocar especial énfasis en
la colaboracién con los productores de yacon y el trabajo de la mano con el sector publico
para el acceso a mercados. Asimismo, se busca aprovechar politicas sectoriales, como la
generacion de las marcas tales como “Superfoods del Peru” y la importante campafia que
puede destinar una importante promocion comercial. En un futuro, se espera lograr el
LRGIONR Y eting
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incremento en exportaciones por valor y volumen del yacédn, a través de sus diversas
presentaciones y su correcto aprovechamiento en favor de un consumo orgéanico, sostenible y

saludable.

Al ser un trabajo académico de &mbito cientifico, su justificacidbn metodolégica implica la
elaboracion y aplicacion y uso de fuentes — recursos de informacion de fuentes nacionales e
internacionales comprendidas en: tesis, libros, revistas cientificas, articulos y otros. En linea
con ello, para la priorizacién de mercados, se utilizaran herramientas estadisticas y procesos
de segmentacion comprendidas en métodos cientificos, sumados a otros criterios cualitativos.
La confiabilidad y validez del trabajo académico podran servir como base para futuros
trabajos y planes de marketing, dado que se respeta un estilo de fondo y forma comprendidos
en la rubrica del trabajo de investigacion. Asimismo, toma como base los conocimientos
comprendidos en cursos del Méaster en Marketing e Investigacion de Mercados como lo son:
marketing aplicado, la gestion de marca, el marketing online, el comportamiento del

consumidor, la 11.MM, el Trade Marketing, entre otras asignaturas.

1.2. Objetivos del Plan de Marketing

A continuacién, y para efectos de la presentacion general del Plan de Marketing, es
importante formular los objetivos académicos que permitiran estructurar el trabajo y cumplir
con los puntos més relevantes que deben ser necesarios al momento de lanzar un nuevo
producto en el mercado. No obstante, el enfoque del plan persigue una finalidad internacional,
dado que el producto trabajado busca internacionalizarse en el mercado aleméan. También, es
relevante destacar que la formulacién del mismo persigue los requerimientos minimos
planteados en la rabrica del TFM y que se ajusta los lineamientos cientificos para productos
de exportacion. Hay que destacar que los objetivos gque se plantean en este punto persiguen la
finalidad académica y no las estrategias comerciales del plan de marketing, las cuales seran
definidas en los siguientes apartados. Por ello se plantea lo siguiente:

Objetivo General:
e Elaborar un Plan de Marketing que defina las estrategias comerciales que permitan
comunicar y posicionar la exportacion peruana del polvo de yacon organico hacia

el mercado aleman.

=5 UNIVERSITAT o Master

Facultat d'Economia

i Empresa

- BARCELONA de Marqueting

i Investigacié Pégina 22

de Mercats




TFM - Plan de Marketing para la exportacién peruana de polvo de yac6n organico al mercado aleman

Obijetivos Especificos:
e Desarrollar un diagnostico empresarial como punto de partida sobre la situacion
interna y externa de la empresa peruana Native For You, para la exportacion de
polvo de yacdn organico al mercado aleman.

e Estructurar y definir las estratégicas de marketing aplicadas para la exportacion de
polvo de yacdn organico hacia el mercado aleman.

e Disefiar y formular un plan de accion y de control para conseguir el eficiente
cumplimiento de las estrategias de marketing previstas para la exportacion de
polvo de yacdn organico hacia el mercado aleman.

1.3. Entorno comercial del producto seleccionado
El presente eje a tratar, tiene como objetivo describir desde un punto de vista técnico
y cientifico, el producto seleccionado como parte del Plan de Marketing. Por ello, para efectos

del mismo, continuacion se detallan las siguientes caracteristicas del yacon:

Segun un estudio publicado (Caetano BF, de Moura NA, Almeida AP, Dias MC, Sivieri K,
Barbisan LF, 2016), cientificamente conocido como “Smallanthus sonchifolius”,
anteriormente se le ha conocido como “Polymnia sonchifolia” o0 “Polymnia edulises” 'y es
una planta que tiene como origen la regién geografica de América del Sur, con especial énfasis
en paises andinos tales como: Argentina, Ecuador, Bolivia, Brasil y Per(, asimismo, su cultivo
se ha expandido a otras regiones entre las cuales destacan: Republica Checa, Italia Japon,
Corea, Nueva Zelandia y los Estados Unidos (Ojansivua I., Ferreira CL, Salminena S, 2011).
Asimismo, esta planta cuenta con un completo proceso sistémico de ramificacion que genera
tallos aéreos que bordean los 2 a 2,5 metros de altura, no obstante, entre sus principales
caracteristicas las raices almidonadas son casi similares a los de una fruta desde su dimension

tanto a nivel de forma y tamafio que se consume de manera cruda y con un sabor dulce.

Figura N° 1. Planta entera del Yacon

Fuente: Tomada de Ivan Manrique (2003)
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Asimismo, el estudio referenciado previamente, aborda que el nombre comercial del yacén
proviene de la época incaica, dado que el término en el idioma espafiol esta derivado de una
palabra en quechua (idioma originario de los Andes) “yakua”, que revela el término
“acuoso”, y el cual es utilizado a nivel internacional, asimismo, este nombre deriva en vista
que, el agua es el principal componente que se encuentra en la raiz del yacon, tal como sefiala,

(Lachman, Fernandez, & Orsak, 2003), el contenido del agua puede superar el 70% en peso.

Figura N° 2. Yacon entero

Fuente: Fotos extraidas de Supermercados Wong (2023) e I. Manrique (2004)

Seguido a ello, el contexto histdrico del yacon tiene inicios desde tiempos mucho més atras
que la época incaica. Expertos y especialistas como (Grau & Rea, 1997), han encontrado
representaciones de yacon en importantes depdsitos arqueoldgicos como los de la cultura
Nazca, donde se visualiza el primer registro, asimismo, existen otras alusiones que describen

su uso como una fruta resistente frente a su transporte.

Estudiando con mayor énfasis este producto, otros estudios también afirman que en términos
de fitoguimica, los compuestos de las raices también adicionan otros compuestos naturales
como &cidos clorogénicos, fructooligosacaridos, L-triptofano, ésteres de acidos, cafeicos,
acidos ferulicos y aceites esenciales y-cadineno, cariofileno y B-pineno, los cuales tienen
efectos beneficiosos en su consumo. De igual forma, el Portal (Nourish by WebbMD, 2022),
afirma que la raiz del yacon es una excelente fuente de vitamina C, calcio, potasio y fosforo.

Ello se sintetiza en la Tabla N° 1, la cual se presenta a continuacion:

Tabla N° 1. Compuesto nutricional del yacon

Compuesto Rango
Agua 85-90¢

Oligofructosa (OF) 6-12 ¢

AzUcares simples* 15-4¢g
Proteinas 0.1 05¢
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Potasio 185 —295 mg
Calcio 6-13 mg
Calorias 14-22 kcal

Fuente: Yacon Ficha Técnica (Manrique, Michael Hermann y Thomas Bernet,2004) Elaboracion: Propia
** Incluye sacarosa, fructosa y glucosa

Adicionalmente, el consumo de yacén tiene multiples beneficios para la promocion de la salud
entre ellos: ayuda a tratar afecciones de la salud como la diabetes, el colesterol, enfermedades
gastrointestinales, la obesidad y los problemas intestinales. A su vez, también puede servir
como una buena fuente potencial de prebidticos y otros componentes nutricionales. (Caetano
etal., 2016; Cao et al., 2018), convirtiéndolo en un producto muy prometedor para la salud de
las personas. Diversos articulos también sintetizan sus efectos en beneficios como: salud
gastrointestinal, triglicéridos, colesterol, asimilacion de calcio o minerales, cancer de colon,

sistema inmunoldégico, estrefiimiento, obesidad y diabetes.

Ahora bien, entrando a su produccion en el Perd y tomando como base el estudio de
(Velezmoro, G, 2004), el cultivo del yacdn se da en el area alto andina de 17 de las 24 regiones
del Perd, entre las cuales destacan: Amazonas, Ayacucho, Apurimac, Arequipa, Ancash,
Cusco, Cajamarca, Huanuco, Huancavelica, Junin, Lima, Lambayeque, La Libertad, San
Martin, Pasco, Piura, Puno. Asimismo, existen condiciones de cultivo en pisos altos (Yunga)
y medios (Quechua), generando adaptabilidad en zonas como la costa y selva del pais.
Seguido a ello, hay que destacar que existen nichos de produccion donde destacan las regiones
de Cajamarca, Puno, Oxapampa, Huanuco y Junin. Para detallar los principales lugares de

produccion se presenta la Tabla N° 2.

Tabla N° 2. Produccion de yacdn por region geogréfica departamental

Region Nichos de produccion
geografica
Amazonas Utcubamba, Bongara, Chachapoyas
Ancash Huaraz, Caraz, Yungay
Apurimac Andahuaylas y Abancay
Arequipa Arequipa
Ayacucho Huamanga y Huanta
Cajamarca Cajamarca, Contumazg, San Marcos, San

Ignacio y Jaén
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Cerro de Pasco Oxapampa

Cusco Urubamba, Cusco, Calca, Paucartambo, La
Convencion

Huanuco Huanuco

Junin Huancayo, Concepcion, Jauja, Tarma

La Libertad Otuzco, Santiago de Chuco y Sanchez
Carrion

Lambayeque Incahuasi

Lima Pachacamac y Yauyos

Piura Ayabaca y Huancabamba

Puno Sandia y Carabaya

Fuente: (Velezmoro, G, 2004). Elaboracién: Propia

Sumando lo anterior, tomando las cifras de (Ministerio de Desarrollo Agrario [MIDAGRI],
2020), durante el periodo de 2015 al 2019, se han sembrado aproximadamente 480 hectareas
de yacon, lo cual equivale a una produccion de alrededor de 10 mil toneladas al afio y
rendimientos promedios de 20ta ha. Y tal como fue sefialado en puntos previos, parte de esta
produccion se comercializd en presentaciones como jarabe, harina, juego, extractos, hojuelas
o fruta fresca. Ademas, entre las principales especies y variedades se encuentran: el yacon

blanco, morado y anaranjado.

Finalmente, y a juicio personal, existe una importante vitrina comercial para el producto, dado
que el Peru es el principal productor de yacédn a nivel mundial (Equipo Editorial de HerbaZest,
2022) sin embargo, se necesita del esfuerzo del sector publico y privado para mejorar el
rendimiento, condiciones de cultivo y la cosecha para aprovechar las ventajas comparativas,
al ser un producto de la biodiversidad con multiples beneficios para la salud, asimismo, el
gran interés de informacion del yacén, estd generando la existencia de una retadora e
importante competencia internacional por su cultivo, que cada vez se prepara para su

internacionalizacion.
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CAPITULO 2
Analisis de la situacién

Para el segundo capitulo, se abordan dos puntos muy importantes del Plan de Marketing, por

un lado, el andlisis interno que involucra a la empresa y los principales elementos organizacionales

como: la historia, misién, vision, objetivos, estrategias, valores y estructura organizacional, asi como

tambien, las estrategias de marketing aplicadas al producto, asi como también la matriz DAFO, la

cual retne el diagndstico de la situacion. Por otro lado, en el analisis externo, se presenta la

metodologia de investigacion de mercados para la seleccion del mercado “ideal” y los elementos

relacionados a: el macroentorno, el analisis del mercado objetivo, la competencia y el perfil del

consumidor.

2.1. Analisis interno

El punto a tratar en el analisis interno incluird elementos organizacionales de la empresa; la
cual ha sido creada para efectos académicos, y que considera los antecedentes e hitos
historicos, la mision, vision, objetivos, estrategias y estructura organizacional. Ello permitira
elaborar un panorama general de la empresa, la cual ha sido denominada como Native For

You, empresa comercializadora de la marca Yakua (polvo de yacon organico).

2.1.1. Contexto de la empresa

Native For You, es una empresa familiar que nace en el afio 1995 en la ciudad de Cajamarca
con el proposito de promocionar productos de la biodiversidad peruana que contribuyan con
la salud y el bienestar de los consumidores, integrando una propuesta cultural y ancestral que
asocia elementos como: la riqueza gastrondémica, las mudltiples culturas incaicas, las
ecorregiones, los climas, pisos ecoldgicos, nuestra flora, fauna, arquitectura, entre otros

elementos de valor.

La expansion en productos inicid en el afio 1997 con la produccidn y cultivos de café - cacao,
posteriormente en el afio 1999, la tara en polvo y desde el afio 2000 la produccién de yacédn
orgéanico, esto ha permitido tener una cartera diversificada y competitiva, que desde el afio
2013 ha iniciado las exportaciones a mercados como México, Colombia, Estados Unidos y

algunos paises de la Unién Europea, tal como se muestra en la imagen N° 3.
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Figura N° 3. Mercados destino de las exportaciones de Native For You

Fuente: Propia. Elaboracion: Propia.
Leyenda: Regiones abarcadas @

A nivel regional, desde el 2014 hasta la actualidad, Native For You ha expandido sus cultivos
a otras regiones peruanas como Arequipa, Cusco, Puno y Ayacucho, generando asi la
explotacidn sostenible y de comercio justo, apoyando y contribuyendo con las comunidades
nativas, los cosechadores y el medio ambiente. Por otro lado, desde el afio 2017, la empresa
ha obtenido importantes sellos y certificaciones internacionales, las cuales aseguran el
cumplimiento de los altos estandares de los mercados internacionales, entre ellas destacan la:
USDA, PE BIO -141, Biotrade Peru, Fair Trade Peru good practices, entre otras.

Figura N° 4. Certificaciones asociadas al producto

e
# N
\L/

Peru agriculture

Fuente: Propia. Imagenes extraidas de las propias organizaciones

En los siguientes afios, Native For You, busca expandir y promocionar mas el yacén en
mercados de la Union Europea y Asia, dado el potencial de mercado encontrado, asimismo,
conseguir nuevos espacios para cultivos en nuevas regiones, lo cual permitird seguir
contribuyendo con el empleo y la mejor calidad de vida de los peruanos, toda vez que, se
continta potenciando la promocién de los productos de la biodiversidad peruana en el

mercado internacional.
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Adicionalmente, se debe resaltar que la empresa Native For You expresa en espafiol: “Nativo
para ti”, dado que, la cartera de productos trabajados son parte histdrica y cultural de la

produccion nacional, los cuales son naturales, organicos y sostenibles.

Figura N° 5. Disefio del logotipo de la empresa

Native For You

Natural, Organic and Sustainable Products

Fuente: Propia. Elaboracion: Propia

De la Figura N° 5, se puede comentar algunos elementos objetivos y subjetivos. En primera
instancia, los colores y tonalidades verdes expresan lo ecoldgico, lo sostenible, el bienestar y
la vida saludable. Por otro lado, la imagen evidencia el disefio de un campo, donde se cultivan
los diversos productos agropecuarios en los multiples pisos ecoldgicos. Asimismo, bajo el
nombre “native for you”, “nativo para ti”, expresa que estos productos estan hechos para ti y
por ti. Todo ello, permite clarificar que el posicionamiento de marca busca mentalizar en los
consumidores que la empresa asocia elementos de naturaleza para lanzar productos sanos y

frescos.

Ahora bien, entre las principales gamas de productos comercializados, la empresa Native For
You, ha decidido trabajar una marca especifica para la venta de yacon, la cual ha sido
denominada como “Yakua”. Y tal como es senialado en la Figura N° 6, la denominacion del
nombre proviene del quechua que significa yacon, y sus colores expresan el color de los suelos
peruanos donde se cultiva este producto, asimismo, el claim asocia atributos como: organico,
natural y saludable. En relacién al disefio, la figura busca representar las manos de los

agricultores de yacon, los cuales llevan este tipo de productos a las mesas de los consumidores.
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Figura N° 6. Disefio del logotipo de la marca a comercializar

Fuente: Propia. Elaboracion: Propia

Como parte del estudio, se ve relevante destacar, los datos empresariales, los cuales sintetizan

elementos claves de manera breve, clara y concisa. * (Cabe destacar, que, al ser un trabajo académico,

los datos son creados por el autor del estudio)

Tabla N° 3. Datos empresariales y de contacto

RUBRO

RUC

NOMBRE DE LA EMPRESA

FECHA DE CREACION

CATERA DE PRODUCTOS

GERENTES

TELEFONO
CELULAR

DIRECCION

UBICADO EN

EMAIL

~ PAGINAWEB
PAGINA DE FACEBOOK
INSTRAGRAM

HORARIO DE ATENCION
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ALIMENTOS

201308919225

NATIVE FOR YOU SAC

=

Native For You

12 DE MARZO 1995

FRUTAS Y HORTALIZAS (SECTOR ALIMENTARIO)
CEO FOUNDER: CORTHORN NAVARRO DIEGO
ACCIONISTAS: DR. ABDULAH SALAH

GERENTE GENERAL: PAULA RUBIO SOUZA

(01) 46598233
(+51) 97562310568

AV. LAS PALMAS FRESCAS 1998

CAJAMARCA

INFO@NATIVEFORYOU.COM.PE

WWW.NATIVEFORYOU.COM.PE
NATIVEFORYOU/
@NATIVEFORYOU

DE 9AM - 6PM

Fuente: Propia (con datos de finalidad académica) Elaboracion: Propia
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Luego de lo expuesto previamente, es importante resaltar los aspectos organizacionales de la
empresa como la mision, vision, valores, estructura organizacional de la empresa y otros, tal

COmo se muestra a continuacion:

A. Mision

La mision de nuestra empresa se puede traducir en nuestra razon de ser, la cual es:
“Somos una empresa que contribuye con el bienestar de nuestros
consumidores brindando productos de la biodiversidad peruana que se

alinean al consumo organico y sostenible creando experiencias historicas y

culturales para los mercados internacionales. ”

B. Vision
Como organizacion nos proyectamos a:
“Convertirnos para el afio 2030, como la empresa peruana lider en la

comercializacion y exportacion de productos alimenticios naturales,

saludables y sostenibles, que se caracteriza por su liderazgo y calidad en los

’

mercados internacionales.’

C. Valores

Los valores que se buscan promover dia a dia en la empresa son importantes, pues
forjan la conducta de los trabajadores y por lo tanto ayudan de alguna forma a asegurar
el cumplimiento de los objetivos de la empresa. Asimismo, ayuda a crear un ambiente

laboral agradable, que promueva el desarrollo personal y profesional de cada

trabajador de la empresa, asi como también, la imagen que proyecta la empresa hacia

los consumidores. Ello se sintetiza en la siguiente Figura N° 7:
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Liderazgo

Figura N° 7. Valores empresariales

m

Pasion por

lo que
hacemos

* Somos una *» Creemos en las » Somos
empresa capacidades de conscientes de * Estamos
emprendedora, nuestros que cada - Como comprometidos
que tiene claro clientes persona s organizacion con nuestro
sus  objetivos, internos y diferente, por lo promovemos el trabajo y
con  espiritu externos,  asi que respetamos trabajo en buscamos que
ganador  que mismo cada punto de equipo y la los resultados
nos impulsa a trabajamos para vista y tratamos flexibilidad, de ello sea
innovar y potenciar esas de hacer pues recibido por
conquistar mas capacidades siempre lo consideramos nuestros
mercados con el objetivo correcto  para que cada clientes.
de lograr con  nuestro experiencia  es
mejores entorno. un aprendizaje,
resultados 'y Asimismo que cada error
creando un tenemos un es una
célido ambiente compromiso oportunidad de
de trabajo. humano y mejora para
ambiental. ofrecer calidad
y satisfacer las
mas  grandes
necesidades.
—

Fuente: Propia. Elaboracion: Propia

D. Estructura organizacional
A continuacion, se presenta la estructura organizacional de la empresa Native For You, con
la finalidad de dar cumplimiento a los objetivos y funciones institucionales establecidas tanto

en las areas de linea como aquellas de asesoria y apoyo.

Figura N° 8. Estructura organizacional

JUNTA GENERAL DE ACCIONISTAS

AUDITORIA E
ADMINISTRACION

DPTO.RECURSOS DPTO.FINANZAS
HUMANOS
REACIONE ADMINSTRACION PRESUPUESTO Y ADMINSTRACION
LABORALES Y o€ CONTABUDAD DE TESORERIA
BONETAR REMUNERACIONSS
GERENCIA GENERAL

DPTO.LOGISTICA DPTOMARKETING

INVESIGACION VENTAS PROMOCION Y
ABASTECWAENTO DISTRIBUCION DE MERCADO PUBLCIDAD

DPTO.PRODUCCION
(TERCERIZADO)

Fuente: Propia. Elaboracion: Propia
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El organigrama presentado anteriormente, muestra una equilibrada distribucion de roles y
tareas funcionales, la cual estd compuesta por: una junta de accionistas, una gerencia general,
5 departamentos (recursos humanos, finanzas, logistica, marketing y produccion), asimismo,
con areas de control y seguimiento del cumplimiento administrativo integrado por las areas

de auditoria y administracion.

E. Objetivos organizacionales
Como parte de los objetivos organizacionales la empresa se ha planteado como principales
ejes: la internacionalizacion y expansion en mercados internacionales, el cumplimiento y
aseguramiento de la calidad, sostenibilidad y la certificacion organica, asimismo, también se
plantea el fortalecimiento de las alianzas estratégicas para trabajar con asociaciones, gremios,
productores, distribuidores y operadores internacionales para la correcta comercializacion de

los productos.

Adicional a ello, la innovacion, investigacion y desarrollo para el mejoramiento en procesos
y productos, lo cual permitira la adecuacion de nuevas tecnologias, de tal manera que se

simplifiquen procesos e incorporen mejoras en el empaque y el producto.

Ademas, se busca el posicionamiento de la marca “Native For You” como parte de una
propuesta de imagen y reconocimiento en la proveeduria de alimentos, frutas y hortalizas

frescas de la oferta exportable peruana.

Después de lo expuesto previamente, se plantean los siguientes objetivos de la organizacion:

e Fortalecer y posicionar a la empresa Native For You como la principal marca
distribuidora de productos organicos y naturales del sector agroalimentario del PerG
en los mercados internacionales.

e Internacionalizar los productos de la marca Native For You en nuevos mercados

internacionales, evaluando la blsqueda de oportunidades comerciales y la correcta
seleccion de estrategias en su comercializacion.

e Adecuar y cumplir con los procesos de certificacion relacionados a la sostenibilidad,
los requisitos sanitarios y fitosanitarios, la validacion de producto organico y de
comercio justo y de contribucion y alineacion con los Objetivos de Desarrollo
Sostenible al 2030.
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e Establecer y generar alianzas estratégicas con gremios, asociaciones de productores,
distribuidores, instituciones de cooperacion e incentivo agrario, empresas publicas y
privadas y organismo internacionales para fomentar el desarrollo estratégico
empresarial y trabajar acciones conjuntas en la promocién, articulacion, mejoramiento
de los procesos productivos y garantizar su eficiente entrega en los mercados
internacionales.

e Invertir y generar la exploracion en investigacion y desarrollo para el mejoramiento
de los procesos productivos, la adecuacion de nuevos formatos, adaptacion de

tecnologia y aseguramiento de la calidad y sostenibilidad.

F. Valor de mercado
Un aspecto importa que es considerado en el analisis interno son las ventas de la empresa.
Para efectos del trabajo académico se presenta una simulacion de valor de mercado de los

ultimos 5 afios, con el objetivo de observar el crecimiento y rendimiento del mismo.

Figura N° 9. Ventas de la empresa Native For You (Millones de €)
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Fuente: Propia, creada para fines académicos. Elaboracion: Propia

De la Figura N° 9, se puede mencionar que las ventas de la empresa Native For You han
valorizado un total de 15 millones de euros en el afio 2022, lo cual significo un crecimiento
de 25.0% en relacion al afio previo. Asimismo, en los ultimos cinco afios, la empresa ha
logrado crecer en ventas en un 31.6% en promedio, frente a los 5 millones de euros del
2018.
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2.1.2. Modelo de negocio

A continuacion, y como parte de las estrategias de marketing se presentan algunos puntos
importantes como: lean model canvas y el analisis de las variables de marketing mix:
producto, precio, plaza y promocion. Cabe destacar, que en adelante se trabajara el producto
seleccionado “Polvo de Yacon Organico” con el objetivo de establecer un andlisis detallado

del mismo.

2.1.2.1. Lean Model Canvas

Para tener un punto de partida, segin un reciente estudio publicado por el Atlas Mundial de
Obesidad (2023) revela que aproximadamente que el 51% de la poblacion mundial sufrir de
sobrepeso y obesidad para el afio 2035, vale decir que una de cada cuatro personas podria ser
obesa, asimismo, este mismo informe advierte que esto esta aumentando en nifios y jovenes
generando factores de riesgo entre los cuales destacan: las enfermedades cardiovasculares,
diabetes, hipertension, accidentes cerebrovasculares e incluso algunos tipos de cancer. Lo cual
ha generado una amplia alarma y a la vez reflexion sobre las acciones a tomar a nivel de

gobierno y sociedad.

Adicionalmente, muchas compafiias estan lanzando productos al mercado que perjudican la
salud de las personas por su alto contenido de grasas, azucares afiadidos, transgénicos,
preservantes, entre otros, lo cual también esta generando un dafio y amenaza para la sociedad.
Sin embargo, lo importante es concientizar a las personas en el consumo de productos que

contribuyan a la salud y sirvan como fuente alimenticia.

En tal sentido, una solucién que propone la empresa, es el lanzamiento de un producto natural
y beneficioso para la salud como lo es el Polvo de Yacon Orgénico, el cual tiene amplias
propiedades nutricionales y puede servir como un suplemento alimenticio importante para
personas de diversas edades, asimismo, bajo su presentacion en formato polvo, permite
endulzar y mezclar con otros productos como frutas y hortalizas en jugos, batidos, smothies,
entre otros. No obstante, también es importante sefialar que existen multiples alternativas en
el mercado presentadas a través de proteicos, suplementos alimenticios, hierbas medicinales,
batidos, etc., sin embargo, el reto esta en aprovechar el potencial de la Biodiversidad Peruana
y el storytelling del producto para vender historia y cultura, asi como el aprovechamiento del
Boom de la agroexportacion peruana en la consolidacion y liderazgo a nivel mundial, asi
como también, el fortalecimiento de la marca sectorial Superfoods del Peru.
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Con estos antecedentes, se presenta el siguiente Model Canvas para el producto seleccionado,

el cual resume los puntos y ejes mas relevantes:

Figura N° 10. Modelo Canvas para el Polvo de Yacon Organico
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2.1.2.2. Propuesta de valor

Fuente: Propia.

Elaboracion: Propia

Como parte de la propuesta de valor, la empresa Native For You trabaja con estrategias

orientadas a aprovechar y potenciar el valor de marca, el cual es coherente con la mision y

vision organizacional, aprovechando que es una empresa peruana que trabaja con productos

naturales de la oferta exportable peruana, en esencia, como bien se conoce, el Per( es un

destino cultural muy rico por su historia, flora, fauna, cultura, sus importante gastronomia y

biodiversidad, lo que ha permitido que en materia de comercio exterior, nos posicionemos

como un importante proveedor de alimentos al mundo, posicionando una amplia variedad de

productos dentro de las posiciones mundiales, con énfasis en el TOP 10 de los principales

exportadores mundiales de esparragos, mangos, uvas, arandanos, quinua, mandarinas,

aceitunas, entre otros productos. Estos antecedentes nos permiten ajustar una propuesta de

valor que se conecta con la autenticidad y el aprovechamiento de marca pais que se ha

obtenido a lo largo de los afios. Por ello, frente a todo lo expuesto previamente se ha

estructurado la siguiente propuesta de valor:
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Propuesta de valor:
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Native For You — Yakua: Aventlrate a descubrir de manera auténtica, sana y natural

la riqueza y esencia del Yacdn 100% peruano.

Vive una experiencia unica con Yakua, nuestro polvo de yacon organico es
producido desde lo mas profundo de nuestras tierras ancestrales, en Native For
You trabajamos y valoramos la auténtica naturaleza y nos enorgullece
presentarte un alimento que captura los origenes andinos del Yacon,
presentandote una alternativa saludable y natural para el bienestar tuyo y de tu

familia.

¢ Qué nos hace ser Unicos y ser la mejor alternativa para ti?

Master

Naturalmente organicos y sostenibles: Tenemos un compromiso con la calidad

y el respeto y proteccion ambiental, lo cual se ve reflejado en nuestras
certificaciones y acreditaciones que nos permiten ser lideres en productos
organicos y sostenibles. Asimismo, te garantizamos que cada produccion de
Yakua, se cultiva de manera responsable y sin el uso de quimicos, lo cual nos

permite destacar la preservacion de la riqueza de nuestra tierra peruana.

Un producto 100% nacional: Nos llena de mucho orgullo contar con el
respaldo de las marcas sectoriales como la MARCA PERU y SUPERFOODS

DEL PERU. Estas acreditaciones nos llenan de autenticidad, para convertirnos

en los embajadores del legado ancestral del yacon peruana y la contribucion
con la cultura gastronémica y el posicionamiento internacional de los

productos peruanos en el mundo.

Un producto con historia y cultura: En cada empaque de Yakua vas a encontrar

un codigo QR que te trasladara a un apasionante viaje por nuestras tierras,
viviendo una experiencia historica del yacon y su procesos y cultivos. Nuestro
storytelling del producto, te permitira conocer las personas y lugares que hacen
posible que nuestro producto esté en tus manos. En Native For You estamos
orgullosos de compartir la riqueza de los origenes andinos del yacon y por eso

gueremos convertirte en un embajador Yakua.

La salud en tus manos: Sin lugar a dudas, el yacon es conocido por sus

multiples propiedades nutritivas y saludables. Por ello, Yakua es la opcion
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perfecta para brindarle un toque natural y endulzante tus smothies, batidos,
bebidas y otros suplementos. Mediante el valor de su azlcar natural, podras
disfrutar de un dulce sabor sin tener que preocuparte por los efectos mas
negativos. Yakua equilibra tu vida y se compromete en brindarte esa energia

y vitalidad que necesitas para fortalecer y prolongar un buen sistema de vida.

e Un empaque pensando en tu futuro: Native For You y nuestra marca Yakua,

nos preocupamos por el cuidado del medio ambiente, y por ello, hemos
disefiado empaques sostenibles, faciles de usar y con materiales responsables
para promover el reciclaje y de esta manera minimizar el impacto del
ecosistema. Asi, no solo cuidamos tu salud, sino también el planeta que es el

futuro de tus seres mas queridos.

I1l.  Elvalor de Yakua
Aprovecha la riqueza de la biodiversidad peruana, conecta con tus raices y
experimenta la maravilla de los antiguos incas a traves de Yakua. Permitenos
Ilevar hasta tu hogar la pureza de la naturaleza peruana y el sabor auténtico del yacon
organico. jDisfruta de un viaje sensorial y descubre una nueva forma de cuidar de ti

mismo Yy del planeta con Native For You - Yakua!

2.2. Analisis externos

Para el analisis externo, se ha estructurado tres principales analisis, por un lado el Plan de
Investigacion de Mercados Internacionales para la seleccion del mercado objetivo, ello con la
finalidad, de estudiar las metodologias de priorizacién de mercados y la fundamentacién en
la seleccidn de “Alemania” como destino de exportacion del Polvo de Yacon Orgéanico, bajo
esta razon se estudiard el analisis de la demanda mundial, la oferta mundial y la oferta

exportable peruana del producto seleccionado.

En consecuencia, luego de la seleccion del mercado, se analizan dos elementos importantes
que se toman como base del andlisis externo; el macroentorno (metodologia PESTEL), donde
se estudiard y analizara los factores politicos, economicos, legales, sociodemogréaficos,
culturales, ambientales y tecnoldgicos. Seguido a ello, el microentorno, (metodologia
PORTER) el cual estd basado en el estudio del: mercado, consumidor, competencia,

proveedores, intermediarios y clientes.
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2.2.1. Plan de Investigacion de Mercados Internacionales para seleccion del mercado
objetivo

Al momento de exportar un producto al mercado internacional, es importante categorizarlo y
clasificarlo segun su codificacion de partida arancelaria, ello con el objetivo de conocer las
barreras arancelarias y no arancelarias, asimismo, también aprovechar los recursos de fuentes
publicas para la elaboracion de analisis del mercado y conocer las estadisticas mas relevantes

para la toma de decisiones.

Por ello, tomando como base el Arancel de Aduanas (SUNAT, 2023), se puede clasificar al

polvo de yacdn organico con:

Tabla N° 4. Partida arancelaria nacional

Partida Descripcion de la Partida
Harina, sémola y polvo de sagu o de las
1106209000 raices o tubérculos de las partidas 07.14

Fuente: Propia. Elaboracién: Propia

De la tabla N° 4, se debe mencionar que a nivel Perd la SUNAT en su Arancel de Aduanas,
detalla que la partida arancelaria para el polvo de yacon organico es la 1106209000, sin
embargo, hay que destacar que esta partida es “bolsa”, vale decir que muchos otros productos
como: harina de yuca, polvo de licuma, polvo de maca, entre otros. Sin embargo, para efectos
del anlisis del mercado, se debe mencionar que se han establecidos los filtros por descripcion

comercial para disponer Unicamente de los datos del polvo de yacdn orgéanico.

Tabla N° 5. Codigo armonizado internacional

Cddigo armonizado internacional
Harina, sémola y polvo de sagu y de las
raices de mandioca yuca, arrurruz, salep,
aguatumas patacas, batatas boniatos,
camotes y tubérculos simil. ricos en fécula
0 en inulina de la partida 07.14

110620

Fuente: Propia. Elaboracion: Propia

En relacion al cadigo armonizado a nivel internacional, la Tabla N° 5 evidencia que, a efectos
del sistema arancelario, la partida de este producto, podra ser identificada mediante el codigo
110620. No obstante, se debe resaltar que, para los efectos de analisis a 6 digitos, el polvo de

yacon organico puede ser identificado en la clasificacion del sistema internacional.
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Posterior a ello, dentro del estudio de analisis del mercado potencial, se analizaran mediante
herramientas publicas de estadistica de comercio internacional: TRADEMAP / OMC y
nacional: SUNAT, MINCETUR, PROMPERU y PRODUCE, lo relacionado a exportaciones
peruanas del producto seleccionado, analizando la oferta mundial, la demanda mundial y la

oferta nacional.

2.2.1.1. Anélisis de la demanda mundial

Segun las estadisticas publicadas (TRADEMAP, 2023), las importaciones mundiales de la
partida 110620 acumularon un valor de US$ 144 millones en el afio 2021, lo cual significd
una ligera caida de 0.5% con relacion al afio anterior. Asimismo, el principal pais importador
es Estados Unidos con un valor importado de US$ 60 millones / -16.0% con una participacion
en este periodo del 41% de las importaciones totales. Los mercados que destacaron por un
crecimiento mas dinamico en los ultimos cinco afios fueron: China (US$ 800 millones) quien
se ubica como 4to importador mundial con un crecimiento promedio anual de 48.7% vy
Alemania (US$ 4 millones) en el puesto 7 de las importaciones mundiales con un TCP de
42.4%.

Tabla N° 6. Principales importadores de la partida 110620* al mundo (Millones de US$) **

TCP.%  Part. %
17-21 21

Mercados 2015 2016 2017 2018 2019 2020 2021

Estados Unidos 57 52 53 76 53 71 60 | -160% | 29% | 41,3%
Canadé 7 6 6 9 9 11 12 | 116% | 202% | 86%
Malasia 37 4 7 6 7 10 | 514% | 244% | 7.1%

China 9 10 1 4 0 1 7 | 800,6% | 487% | 5.1%
Arabia Saudita 1 1 2 2 2 2 4 655% | 17.8% | 2.8%
Paises Bajos 1 2 2 2 2 4 4 28% | 178% | 2,6%
Alemania 2 1 1 2 2 3 4 246% | 424% | 2,6%
Francia 2 1 2 2 3 3 4 291% | 236% | 2.5%
Hong Kong 2 3 2 3 3 3 4 338% | 96% 2,5%
Reino Unido 3 3 3 3 2 3 3 9,0% 4,3% 2,3%
Resto 27 4 38 36 34 37 32 | -131% | -38% | 225%
Total, importado 150 128 115 145 117 145 144 | -05% | 59% | 100,0%

Fuente: TRADEMAP. Elaboracién: Propia.

*La partida 110620 se entiende como: Harina, sémola y polvo de sagu y de las raices de mandioca yuca, arrurruz, salep, aguatumas patacas, batatas
boniatos, camotes y tubérculos simil. ricos en fécula o en inulina de la partida 07.14.

** A la fecha de la consulta TRADEMAP, no tiene actualizado el afio 2022

Adicionalmente, se debe destacar que, en los ultimos cinco afios, las importaciones mundiales

de este producto han crecido en 5.9%. Otros mercados que han crecido en el dltimo afio
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fueron: Canada (+11.6%), Malasia (+51.4%), Arabia Saudita (+65.5%), Francia (+29.1%),

entre otros mercados.

2.2.1.2. Andlisis de la oferta mundial

En relacion a la oferta mundial, (TRADEMAP, 2023) evidencia que las exportaciones
mundiales de la partida 110620 han logrado acumular un valor de US$ 199 millones en el afio
2021, lo cual significo un crecimiento de 37.9% con comparacion al afio previo. En linea con
ello, el principal pais exportador fue Tailandia con un valor exportado de US$ 36 millones, lo
cual significd un crecimiento de 59.6% y una tasa de crecimiento promedio anual de 5.3% en
promedio en los Ultimos cinco afos, lo cual lo permite posicionarse con una participacion del
18%. Le siguen otros mercados como: Ruanda (US$ 34 millones / +323.5%), Pert (US$ 25
millones / +32.3%), Brasil (US$ 13 millones / -24.6%), China (US$ 11 millones / -10.9%),

entre otros mercados.

Tabla N° 7. Principales exportadores de la partida 110620* al mundo (Millones de US$)**

Var. % TCP. % Part. %

Mercados 2015 2016 2017 2018 2019 2020 2021

2122 17-21 21

Tailandia 19 22 29 45 22 23 36 | 596% | 53% | 181%
Ruanda 2 1 1 2 3 8 34 | 3235% | 1737% | 17,3%
Perti 29 18 15 14 13 19 25 | 323% | 130% | 12,6%
Brasil 3 5 10 15 12 18 13 | -246% | 74% | 67%
China 5 8 9 10 9 12 11 | -109% | 64% | 55%
Estados Unidos 6 6 5 9 9 10 11 | 69% | 192% | 53%
Indonesia 1 1 1 1 2 3 8 | 1995% | 623% | 4,.2%
Laos 0 0 0 0 1 7 8 10,2% | 299,7% | 3,.8%
Paises Bajos 1 13 2 3 5 7 | 264% | 218% | 33%
Honduras 0 0 1 2 0 1 5 | 281,8% | 618% | 23%
Resto 23 23 27 32 32 39 41 | 69% | 115% | 208%

Total, exportado 98 86 101 133 109 144 199 | 379% | 18,6% | 100,0%

Fuente: TRADEMAP. Elaboracién: Propia.

*La partida 110620 se entiende como: Harina, sémola y polvo de sagu y de las raices de mandioca yuca, arrurruz, salep, aguatumas patacas, batatas
boniatos, camotes y tubérculos simil. ricos en fécula o en inulina de la partida 07.14.

** A la fecha de la consulta TRADEMAP, no tiene actualizado el afio 2022

Un dato que es destacable de la tabla N° 7, es que los paises méas dindmicos fueron Ruanda
(+323.5%), Honduras (+281.8%) e Indonesia (+199.5%). Asimismo, el Peru ha logrado
posicionarse como el 4to proveedor mundial, en donde las exportaciones al mundo han
logrado acumular un crecimiento de 13.0% en promedio en los Gltimos cinco afios. Ello denota

la amplia competitividad de los paises proveedores de la partida 110620.
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2.2.1.3. Andlisis de la oferta peruana

De acuerdo con cifras publicadas por (SUNAT, 2023), las exportaciones peruanas de polvo
de yacon organico hacia el mundo han totalizado un valor de US$ 398 mil en el afio 2022, lo
cual ha significado una contraccion de 69.5% y cuya caida se ve sustentada por la compleja
situacion en el aumento de los costos logisticos y fletes a nivel internacional. No obstante, el
2021 fue un afio muy positivo para este sector, dado que se acumul6 un valor de US$ 1,307
miles en exportacion, asimismo, se acumuld envios con un peso neto total valorizado en
69.040kg.

Tabla N° 8. Exportaciones peruanas y peso neto de la partida 1106209000 al mundo

TCP. %
18-22

FOB (Milesde US§)  1.331 1.040 1.126 717 1.307 398 | -69,5%  -21,3%

PesoNetoen KG 71142 53748 57640  37.386  69.040 20601 | -702%  -21,3%

Fuente: SUNAT. Elaboracion: Propia.
*La partida 1106209000 se entiende como: Harina, sémola y polvo de sagu o de las raices o tubérculos de las partidas 07.14

Exportaciones 2017 2018 2019 2020 2021 2022

Siguiendo la linea descriptiva a nivel estadistico, el principal pais destino de las exportaciones
de polvo de yacén organico fue el mercado de Estados Unidos con un valor exportado de US$
279 mil en el afio 2022, lo cual significd una caida de 74.6%, por otro lado, como segundo
destino destaca Alemania, mercado al cual se le exportd un valor de US$ 65 mil, lo cual
significd una contraccion de 40.8%, pero que sin embargo, en los Gltimos cinco afios las
exportaciones han crecido en 92.8% en promedio anualmente. Le siguen otros mercados como

Paises Bajos (US$ 29 mil), Dinamarca (US$ 10 mil), entre otros con valores muy inferiores.

Tabla N° 9. Exportaciones peruanas de la partida 1106209000 al mundo (Miles de US$)

Part. %
Mercados destino 2017 2018 2019 2020 2021 2022 2022
Estados Unidos 1.245 970 1.016 611 1.101 279 -746%  -26,7% 70,2%
Alemania 17 5 33 63 110 65 -40,8% 92,8% 16,4%
Paises Bajos 9 6 24 - 43 29 -32,9% 48,8% 7,3%
Dinamarca - - 1 4 8 10 27,8% - 2,5%
Nueva Zelanda 0 1 - 1 - 4 - 47,0% 1,1%
Colombia - 1 - - 1 3 165,1% 34,5% 0,8%
Costa Rica 1 - - - 0 3 1307,1% - 0,8%
Bélgica - 2 3 2 3 3 -14,5% 8,8% 0,7%
Singapur - - 0 - - 1 - - 0,3%
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Reino Unido 16 12 13 8 5 0 -99,6%  -79,8% 0,01%
Resto 43 43 36 28 34 - -100,0% -100,0% 0,00%

Total, exportado
Per( 1.331 1.040 1.126 717 1.307 398 -69,5%  -21,3% 100,0%
erd

Fuente: SUNAT. Elaboracion: Propia.
*La partida 1106209000 se entiende como: Harina, sémola y polvo de sagu o de las raices o tubérculos de las partidas 07.14

De lo expuesto previamente se puede destacar que tanto el mercado de Estados Unidos y
Alemania se han convertido en los destinos mas importantes y relevantes para las
exportaciones peruanas de polvo de yacdn organico, ello ha ido evolucionando en el
trascurso de los afios y se espera que para los siguientes afios, el producto pueda ingresar
sin ningun problema en otros paises de la Unién Europea, debido a los cambios regulatorios
y nuevas politicas normativas para el cumplimiento de los requisitos técnicos y

fitosanitarios.

Figura N° 11. Mapa de calor de participacion de exportaciones peruanas por mercado (2022)

Mapa de calor por participacion de valor exportado (2022)

°
Part%
YN

, I 70%

>

Fuente: SUNAT. Elaboracién: Propia.

*La partida 1106209000 se entiende como: Harina, sémola y polvo de sagu o de las raices o tubérculos de las partidas 07.14
Ahora bien, la principal region exportadora del polvo de yacon organico en el Per es Lima,
dado que, en el afio 2022, las exportaciones acumularon un valor de US$ 379 mil, lo cual
ha significado una contraccion de 70.1%, frente al millon exportador del 2021. Por otro

lado, Lima concentra el 95% de las exportaciones totales.
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Regiones Var.% TCP.%
exportadoras 20y J0rs Ay A 2z 22/21 18-22
Lima 1.309 1.033 1.122 686 1.293 379 | -70,7% -22,2%
San Martin - - - - - 12 - -
Callao 3 1 4 5936,2% | 48,7%
Junin 18 0 27 -65,2% -
Ucayali - - - - - 0 - -
Huénuco - 5 1 0 8 - 1 -100,0% | -100,0%
Tacna 0 0 - - - - - -
Ica - 0 - - - - - -
Puno 0 - - - - - - -
PTe (;tua" ST 1331 1040 1126 717 1307 398 | -695% | -21,3%

Tabla N° 10. Principales regiones exportadoras de polvo de yacon organico (Miles de US$)

Part. %

2022
95,1%
3,0%
1,4%
0,5%
0,1%

0,0%

0,0%
0,0%
0,0%

100,0%

Fuente: SUNAT. Elaboracién: Propia.

*La partida 1106209000 se entiende como: Harina, sémola y polvo de sagu o de las raices o tubérculos de las partidas 07.14

Finalmente, en el Peru las seis principales empresas exportadoras de polvo de yacon organico

al mundo han logrado acumular el 91% de las exportaciones totales en el afio 2022, entre las
cuales destacan Natural Perd SAC (US$ 199 mil), Inversiones 22 (US$ 62 mil), Ecoandino
(US$ 34 mil), Amazon Specialties (US$ 29 mil), Aylin Natural (US$ 25 mil), Peruvian Nature

(US$ 13 mil), entre otras empresas.

Tabla N° 11. Exportaciones peruanas por TOP 10 empresas (Miles de US$)

Var. %

Empresas exportadoras 2017 2018 2019 2020 2021 2022 2; /210
20457055103-NATURAL PERU SOCIEDAD
ORI A CERMADA 985 888 1.000 559 1.008 199 | -80,2% | -31,2%
20456383751-INVERSIONES 2A S.A.C. 3 5 2 6 23 62 | 171,8% 86,0%
20419184111-ECOANDINO S.A.C. 22 20 43 49 32 34 6,8% 14,7%
20602050981-AMAZON SPECIALTIES S.A.C. ; - . . 78 29 | -62,6% -
20605439218-AYLIN NATURAL S.A.C. - - - - 26 25 - -
20502203461-PERUVIAN NATURE S & S S.A.C. 279 80 15 31 32 13 | -58,9% -36,4%
20600134109-ORGANICCROPS EMPRESA ) . ) ) ) 1 ] )
INDIVIDUAL DE RESPONSABILIDAD LIMITADA
20606778172-ORGANIX FOODS S.A.C. - - - - 2 162,2% -
20393333171-AGROINDUSTRIAS OSHO S.A.C. ; - - 4 - 5 - -
20515405900-VILLA ANDINA SOCIEDAD
ANONIMA CERRADA DE BENEFICIO E INTERES 13 13 43 51 74 4 | -95,2% -27,9%
COLECTIVO EN LQIUIDACION - VILLA ANDINA
Resto 30 28 2 17 31 9| -721% | -25,6%
P-L ‘;taa" exportado 1331  1.040 1126 717 1307 398 | -69,5% | -21,3%

Fuente: SUNAT. Elaboracion: Propia.
*La partida 1106209000 se entiende como: Harina, sémola y polvo de sagu o de las raices o tubérculos de las partidas 07.14
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2.2.1.4. Metodologia de priorizacion de mercados

De acuerdo a la metodologia utilizada por la CEPAL y adaptada por organismos de
promocion comercial como PROMPERU, se identificaron los importadores potenciales de
polvo de yacon organico desde el mundo, con el objetivo de seleccionar a los 5 potenciales
destinos que pueden ser objeto de analisis para la eleccion del mercado objetivo. Por ello esta
metodologia requiere el calculo de la tasa de crecimiento y la participacion promedio

estandarizadas de las importaciones mundiales y por mercados.

Tabla N° 12. Metodologia CEPAL para priorizacion del mercado objetivo

Matriz de Priorizacion de Mercados: Importadores Mundiales 110620

Importaciones Principales paises
P Arancel P P

Partida Mercado Clasificacion 2021 proveedores

(Millones de US$) apllienie (Part.% 2021)

Estados Unidos (52%)
110620 Canada Estrella 12 0% China (11%)
Tailandia (9%)
Tailandia (77%)
110620 Malasia Estrella 10 0% Indonesia (9%)
China (3%)
Indonesia (84%)
110620 China Estrella 7 20% Tailandia (15%)
. Tailandia (43%)
110620 | Arabia Saudita Estrella 4 5% Paises Bajos (18%)
Alemania (8%)
95 Pert (23%)
110620 Paises Bajos Estrella 4 EUR/1000 Ghana (18%)
kg net Brasil (16%)
95 Pert (43%)
110620 Alemania Estrella 4 ElIJ(R/1000 Brasil (22%)
g net Niger (10%)
915 Honduras (19%)
; EUR/1000
110620 Francia Estrella 4 kg net Togo (12%)
Italia (9%)
95 Ruanda (38%)
) EUR/1000
110620 Italia Estrella 3 kg net Paises Bajos (36%)
Ghana (8%)

Fuente: TradeMap. Elaboracion: Propia

“De este modo, si ambas variables, tanto la tasa de crecimiento como la de participacion, son
positivas, el producto se clasifica como producto “estrella”; si el crecimiento es positivo y la
participacion negativa, el producto se clasifica como “prometedor”. De otra parte, si el

crecimiento es negativo y la participacion es positiva, el producto se clasifica como
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“consolidado”, y en el caso en que ambos valores son negativos el producto se considera como

“estancado” Para validar los calculos se sugiere revisar la seccion de Anexos por mercados.

Siguiendo con esta metodologia y, de acuerdo con la Tabla presentada anteriormente, se han

seleccionado como mercados “Estrella” a Canadd, Malasia, China, Arabia Saudita y

Alemania. Asimismo, para el caso de Paises Bajos, no se ha considerado su inclusion, al tener

datos que pueden tener un margen de error, debido a que estadisticamente Paises Bajos es un

pais de transito y reexportador por tener uno de los principales puertos de Europa.

De tal forma, para poder seguir con esta metodologia de priorizacién de mercados y

seleccionar el pais mas idéneo, se procede a realizar el analisis de mercado objetivo, en donde

de manera resumida y descriptiva se analizaran los siguientes puntos: estadisticas comerciales,

aspectos econémicos, aspectos politicos, aspectos socioculturales, barreras arancelarias,

barreras no arancelarias, costos logisticos y el potencial exportador peruano en el mercado.

Tabla N° 13. Matriz de seleccion del mercado objetivo

Indicadores Malasia Arabia Saudita Alemania
Ranking de
Importacion RNK: 2do RKN: 3ro RKN: 4to RKN: 5to RKN: 7mo
mundial e M:US$ 12 M M:US$ 10 M US$7M Us$ 4 M US$ 4M
indicadores Part.9% Part.7% Part.5% Part.3% Part.3%
X Var.%: 11.6 Var.%: 51.4 Var.%:800.6 Var.%: 65.5 Var.%:24.6
comerciales
(2021)
Aspectos PBI precios PBI precios constantes: | PBI precios constantes: | PBI precios constantes: | PBI precios constantes:
econdmicos constantes: 3.4% 8.7% 3.0% 8.7% 1.8%
(2022) PBI precios PBI precios corrientes: | PBI precios corrientes: | PBI precios corrientes: | PBI precios corrientes:
corrientes: US$ 407.923 US$ 18.100.044 US$ 1,108.149 US$ 4.075.395
US$2.139.840 PBI (PPP): PBI (PPP): PBI (PPP): PBI (PPP):
PBI (PPP): 34.391.666 21.391.848 61,807.594 63.815.766
58.292.472 Inflacion: 3.8% Inflacion: 1.8% Inflacion: 2.0% Inflacion:
Inflacion: 6.6% Importaciones: 19.4% Importaciones: -6.0% Importaciones: 9.8% 9.8%

Importaciones: 6.0%
Exportaciones: 1.8%
Desempleo: 5.2%

Poblacion: 38.846 M

Exportaciones: 6.7%
Desempleo: 3.8%
Poblacién: 32.993 M

Exportaciones: -2.7
Desempleo: 4.2%
Poblacién: 1.412.547 M

Exportaciones: 10.7%
Desempleo: N/A
Poblacién: 34.793 M

Importaciones: 2.9%
Exportaciones: 1.8%
Desempleo: 3.0%

Poblacién: 83.794 M

Aspectos politicos

Estable, sin embargo,
hay tension politica
por aumento de flujo
de migrantes, nuevas
politicas sociales en
favor de canadienses.

Estable, pero se
enfrentan a una crisis
econdmica, han colocado
a un nuevo primer
ministro cuestionado.

Estable, pero con
protestas post COVID,
nuevas perspectivas ante
una invasion a Taiwan.
Xi ha sido relegido y
tiene mayoria en el poder
y un peso importante a
nivel politico

Estable, Hay una
distencion entre Iran y
Avrabia Saudita, quiere
ser mediador ante el
conflicto entre Rusia 'y
Ucrania.

Estable, sin embargo,
existe una alta demanda de
protestas en materia
econémica. Interviene
directamente en el apoyo
militar a Ucrania ante la
guerra.

Aspectos
socioculturales

Canada es un pais con
una amplia riqueza
tanto a nivel de
diversidad como de
pluralidad. Este pais es
reconocido por su
multiculturalidad,
dado que su poblacion
esta integrada por
diversos origenes a
nivel de etnias,

A nivel sociocultural, el
mercado de Malasia es
multicultural y muy
diverso por las diferentes
influencias de chinos,
indios y otros. Este pais
practica diversas
regiones entre las cuales
destaca el budismo,
islam, hinduismo y el
cristianismo.

Culturalmente China es
un pais rico y milenario,
con una amplia historia y
tradiciones que proviene
de miles de afios atras.

El comportamiento de la
sociedad China, se base
en la jerarquia, el
equilibrio de la vida y el
respeto familiar.

Entendiendo el &mbito
sociocultural de Arabia
Saudita, se pueden
destacar algunos
aspectos como: la amplia
influencia del islam y las
tradiciones arabes. El
pais mantiene una
tradicion conservadora
del islam manifestada en
el wahabismo o

En el caso alemén los
aspectos socioculturales se
basan en la historia, la
diversidad de etnias y la
calidad de vida producto de
algunos elementos como:
el patrimonio cultural, en

el cual Alemania tiene una
historia que lo remonta con
importantes personajes de
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idiomas, religiones /
creencias y tradiciones
culturales. En lineas
generales la sociedad
en Canada es muy
inclusiva e igualitaria,
donde hay un respeto a
todas las comunidades
e ideologias.

Por otro lado, existen
dos lenguas oficiales
tanto el francés como
el inglés. Cabe
destacar que la cultura
y la identidad nacional
juegan un papel muy
importante al
momento de negociar.

A nivel social, los
malayos son personas
que toman en
consideracion y
valoracién la armonia'y
las buenas convivencias
en las comunidades. Son
muy respetuosos por las
tradiciones y précticas de
las culturas y sus
diversos grupos étnicos.

No obstante, existen ain
grandes desafios en base
a las tensiones entre
malayos y comunidades
de China e India.

Entre otros aspectos
resaltantes a nivel
cultural, la comida y su
amplia variedad de
platos refleja la
diversidad del pafs, asi
como también sus
danzas y estilos de
tradicion cultural.

La lengua oficial de
China es el mandarin, sin
embargo, es claro
mencionar la existencia
de otros tipos de
dialectos provenientes de
otras regiones. Seguido a
ello, la cultura de China
destaca por su arte,
musica, filosofia y
herencia literaria.
Asimismo, existen gran
influencia de ciertas
corrientes ideolégicas y
religiosas como el
budismo, confucionismo
y el taoismo.

La gastronomia en China
es reconocida por sus
mdltiples sabores y
estilos. Se destaca que,
la ceremonia del té es
muy relevante e
importante en esta
cultura.

islamismo. A nivel de
sociedad se habla de un
patriarcal que sostiene
los valores de la familia
y la comunidad. Existe
mucho respecto por los
adultos mayores, la
autoridad y la vestimenta
y el comportamiento.
Las principales
restricciones se
encuentran diferenciadas
en las interacciones entre
hombres y mujeres.

Por otro lado, el islam
juega un importante
valor en la vida diaria de
la poblacion, asi como
también los elementos
religiosos, en donde
destacan las oraciones y
el ayuno en el Ramadan.

las artes, filosofia y la
musica.

Asimismo, la valoracién en
los sistemas educativos y
su alta calidad en la
formacién lo convierte en
un pais muy culto y
cientificamente avanzado.
Existen multiples
beneficios y oportunidades
educativas para los
ciudadanos.

Finalmente, la sociedad en
Alemania valora la
puntualidad, organizacion
y la eficiencia. Los
horarios y las normas que
se establecen en la vida
diaria permiten que los
alemanes trabajen de
manera precisa y diligente.

Barrera
arancelaria Hay TLC Per( - Hay TLC con Per( - Hay TLC Per( — China No hay TLC Hay TLC Perl — UE
Canada CPTPP Arancel: 0% Arancel: 5% Arancel: 0%
Arancel: 0% Arancel: 0%
Barrera no Alto Medio Medio Alto en el marco de
arancelaria Medio Alto Alto las regulaciones de la UE

Barreras sanitarias y
fitosanitarias
Certificaciones
Regulaciones
especificas para
productos en polvo
Autorizaciones y
requerimientos
técnicos
(etiquetado, rotulado,
testeo del producto,
certificaciones,
inspecciones)

Barreras sanitarias y
fitosanitarias
Certificaciones
Regulaciones especificas
para productos en polvo
Autorizaciones y
requerimientos técnicos
(etiquetado, rotulado,
testeo del producto,
certificaciones,
inspecciones)

Barreras sanitarias y
fitosanitarias
Certificaciones
Regulaciones especificas
para productos en polvo
Autorizaciones y
requerimientos técnicos
(etiquetado, rotulado,
testeo del producto,
certificaciones,
inspecciones)

Barreras sanitarias y
fitosanitarias
Certificaciones
Regulaciones especificas
para productos en polvo
Autorizaciones y
requerimientos técnicos
(etiquetado, rotulado,
testeo del producto,
certificaciones,
inspecciones)

Barreras sanitarias y
fitosanitarias
Certificaciones
Regulaciones especificas
para productos en polvo
Autorizaciones y
requerimientos técnicos
(etiquetado, rotulado,
testeo del producto,
certificaciones,
inspecciones)

Costos logisticos

Medio

Alto

Alto

Alto

Medio

¢Perl exporta?

No se registra
exportacion para el
producto seleccionado

No se registra
exportacion para el
producto seleccionado

No se registra
exportacion para el
producto seleccionado

No se registra
exportacion para el
producto seleccionado

Se registra exportacion
2do destino de
exportaciones peruanas
US$ 65 mil (2022)
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Fuente: Fondo Monetario Internacional, TRADEMAP, SUNAT, SANTANDER, MARKET ACCESS MAP (2023).

Elaboracion: Propia

Ahora bien, luego de haber elaborado los criterios mas relevantes, luego de haber utilizado la

metodologia de seleccion para los cinco mercados analizados, se procede a ponderar cada uno

de ellos en una escala del 1 al 10, donde si cumple es 10 y si no se cumple con lo esperado es

0 en una ponderacién de porcentajes por cada uno de los criterios, tal como se sefiala, en la

siguiente tabla:
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Tabla N° 14. Ponderacién y criterios

Criterio %

Ranking de Importacion mundial | 10%
e indicadores comerciales (2021)

Aspectos econémicos 10%
Aspectos politicos 10%
Aspectos socioculturales 10%
Barrera arancelaria 20%
Barrera no arancelaria 10%
Costos logisticos 10%
¢Perl exporta? 20%

Fuente: Propia. Elaboracion: Propia

Luego de la asignacion de ponderacion por criterio, se procede a realizar la valoracion por
cada mercado potencial, para ello, se asignan los porcentajes de cumplir cada uno de los

criterios establecidos, tal como se muestra en la siguiente tabla:

Tabla N° 15. Valoracion por potencial mercado objetivo

Criterio Canada Malasia China @ Arabia Alemania
Saudita

Ranking de Importacion mundial 10 10 10 10 10
e indicadores comerciales (2021)

Aspectos econémicos 10 10 10 10 10
Aspectos politicos 10 10 10 10 10
Aspectos socioculturales 10 10 10 10 1
Barrera arancelaria 10 10 10 0 10
Barrera no arancelaria 10 10 10 10 10
Costos logisticos 10 0 0 0 10
¢ Peru exporta? 0 0 0 0 10
Total 80 60 60 50 100
Puesto 2 3 3 4 1

Fuente: Propia. Elaboracién: Propia

De la Tabla N° 15, se puede concluir que Alemania, ha cumplido con los criterios minimos
establecidos para ser el mercado objetivo, luego de haber cumplido los criterios de la
metodologia CEPAL como mercado potencial, y los criterios para su internacionalizacion,
frente a los cuatro otros mercados potenciales. Sin duda alguna, Alemania fue el Gnico
mercado que cumpli6 con el criterio de exportacion peruano, lo que genera una ventaja al
momento del ingreso del polvo de yacdn organico. Por tanto, Alemania ha sido seleccionado

como mercado objetivo para efectos del presente plan de exportacion.

2.2.2. Analisis del macroentorno

Sobre la base del mercado objetivo que ha sido seleccionado, se busca examinar el analisis
PESTEL, el cual incluye los andlisis: politico, econdmico, legal, sociodemografico / cultural,
tecnologico y ambiental, para entender si el mercado aleman es un buen destino de las

exportaciones de polvo de yacon organico y de tal forma, adecuar el producto a las
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necesidades, retos y oportunidades que se enfrentan en este mercado. Asimismo, la
metodologia PESTEL servird como una herramienta estratégica para la exploracion del
entorno, la comprension de riesgos y oportunidades, el crecimiento o declive del mercado, la
posicion comercial y el potencial y la direccién de las operaciones, ayudando a las empresas.

a ser mas competitivas.

A continuacién, se muestra una figura resumen sobre el analisis PESTEL, la cual sintetiza los
puntos mas importantes sobre el analisis politico, econémico, social y tecnoldgico:

Figura N° 12. Resumen del Analisis Pestel para el mercado aleméan
Politico Econdmico

- Ganando terreno en la libertad econémica - Desempleo mucho mas bajo que sus pares
- La corrupcion no es un problema - La IED se intensifica para mantenerse estable
- El ranking de paz global - Inversion del gobierno para impulsar la industria
- Empeoramiento del ranking mundial de terrorismo - La economia se vera afectada negativamente por la

- Las finanzas publicas violan las normas de la UE guerra de Ucrania
= Alta inflacion a corto plazo

Analisis Pestel

Social Tecnologico

-El mayor mercado de consumo de la UE - Altas tasas de penetracion de Internet
- La brecha salarial de género podria reducirse - Fuerte prevision de aumento de las suscripciones moviles
- Abordar la desigualdad regional - Gran capacidad de innovacion
- La poblacion envejece rapidamente y se reduce - Las estrategias podrian impulsar la preparacion de la red
- Aumento significativo de la diabetes - Caida en la red de linea fija

Fuente: Euromonitor (2023) Country Profile Germany. Elaboracion: Propia

De la Figura N° 12, se puede concluir que los sélidos indicadores del estado de derecho y la
limitada corrupcidn respaldan la libertad econémica, a pesar de que las finanzas pablicas se
encuentran en una situacion limite. Es probable que el progreso econdémico se vea
negativamente afectado por el conflicto en Ucrania, lo que podria dar lugar a un aumento
significativo de la inflacion, si bien el desempleo se mantiene en niveles bajos. A pesar de la
disminucion y el envejecimiento de la poblacion, Alemania seguira siendo el mercado de
consumo mas grande de la Union Europea (UE), gracias a sus ingresos elevados y estables.
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La cobertura de la red moévil de alta velocidad esté en vias de alcanzar una universalizacion,
mientras que las estrategias en curso tienen el potencial de impulsar la transformacion digital.
Cabe destacar que en los siguientes puntos se abordaran a detalle cada uno de los items

planteados.

2.2.2.1. Andlisis Politico

Para poder entrar en el andlisis politico, es importante mencionar que Alemania es el cuarto
pais mas importante a nivel de tamafio de la Unién Europea y ha sido reconocida como una
democracia muy representativa desde dos enfoques, el primero ligado a una cultura politica y
el segundo por una sociedad civil vibrante. Desde la perspectiva de los derechos politicos y
las libertades civiles estan garantizadas en este pais no solo a nivel de leyes sino también en
la practica y el cumplimiento de los mismos. Adicionalmente, el sistema politico aleman esta
claramente influenciado por su pasado totalitario con salvaguardias constitucionales para
evitar un gobierno autoritario. A la fecha, Alemania es una republica democrética federal,
parlamentaria y representativa. Mientras que el presidente es el jefe de estado de Alemania, el

canciller es el jefe de gobierno y ejerce la autoridad ejecutiva a través del gabinete.

Alemania ha mantenido una estabilidad politica desde mediados del siglo XX, donde las
tensiones politicas han ido en aumento en los ultimos afios, esto se ve reflejado en el fuerte
aumento en el nimero de solicitantes de asilo y una amplia popularidad de los movimientos

politicos de orientacién de derecha.

Ahora bien, segun el (indice de Libertad Econdmica, 2022), revela que Alemania ha sido
clasificada como un pais “mayormente libre”, y esto se debe a los grandes avances en el estado
de derecho, con especial énfasis en el respeto a la propiedad y la eficacia judicial, los cuales
han tenido un importante desempefio en el 2022. Las instituciones publicas como el Poder
Judicial, es independiente y no se ve influenciado por la politica. Es destacable también, que
Alemania tiene una notable “libertad comercial”, lo que ha contribuido de manera optimista

en la clasificacion.

Sin embargo, un dato que se debe mencionar es que, segin (Indice de Percepcion de la
Corrupcién, 2021) el pais ha descendido posiciones alcanzando el 10mo lugar, lo cual
evidencia una disminucion en las valoraciones de corrupcién, se puede decir que los

funcionarios publicos raras veces son involucrados en temas de corrupcion. En esta linea, el
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gobierno ha desarrollado y puesto en vigencia solidas medidas anticorrupcién para hacer
frente a aquellos que infringen la ley. La ausencia de corrupcion es sumamente atractiva para
las empresas que operan en Alemania, ya que les permite llevar a cabo sus actividades sin
verse obligadas a recurrir a sobornos. Ademas, esta relativa falta de corrupcion fortalece el

sistema democratico dentro del gobierno.

Analizando otros temas mas actuales, el conflicto entre Rusia y Ucrania también ha tenido
una influencia directa en términos politicos en Alemania, y esto debido a que el suministro de
gas ruso desempefia un papel crucial en las necesidades energéticas de Alemania. Por ello,
este conflicto de escala bélica podria llevar a que Alemania adopte nuevas medidas
comerciales en relacidn a sus exportaciones hacia el mercado de Ucrania y los paises vecinos.
No se debe olvidar que, Alemania ya se encontraba entre los paises con mayor gasto militar
absoluto en términos de dolares estadounidenses, ocupando el séptimo lugar a nivel mundial
segun el indice de Paz Global 2021.

Teniendo en consideracion otras estadisticas internacionales, segun el (indice de Terrorismo
Global, 2022) ha empeorado ain mas, debido al aumento en el nimero de incidentes
terroristas en el pais durante el afio 2021. En la region de Europa, Alemania experimenté el
segundo mayor nimero de estos incidentes, lo que ha contribuido a su descenso en la

clasificacion.

Finalmente, a nivel de gobierno, el resultado de las medidas adoptadas por combatir la
pandemia ha generado que las finanzas publicas de Alemania estén infringiendo las normas
de la UE. Asimismo, el gobierno aleman esta colocando especial énfasis en los ejes
relacionados a la seguridad social y laboral, los programas de asistencia, los proyectos sociales

y la atencién sanitaria.

2.2.2.2. Analisis Econdmico

A nivel econémico, hay ciertos puntos muy importantes que resaltar y es que segun él (Portal
Euromonitor, 2023), la tasa de desempleo en Alemania fue del 3.6% en el 2021, en
comparacion al 7% del afio previo. Historicamente, la tasa siempre ha mantenido su
estabilidad mas baja frente a otros mercados de la UE. Asimismo, se prevé que para el 2026,
la tasa de desempleo se mantenga por debajo de los promedios de Europa Occidental y la UE,
aunqgue esto podria variar de acuerdo con los efectos o escalas del conflicto entre Rusia y
LRGIONR Y eting
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Ucrania. En 2022, Alemania experimentd un aumento significativo de la inflacion, que subio
al 79 % desde el 3,1 % del afio anterior. Este aumento inflacionario fue causado
principalmente por el desequilibrio mundial entre la oferta y la demanda, junto con los precios
elevados de la energia, los alimentos y otros productos basicos, derivados de las secuelas de

la pandemia de COVID-19 y la invasion rusa de Ucrania.

Otros datos de interés resaltan que, durante 2022-2027, la expansion econémica alemana sera
mas lenta que la de Europa Occidental, liderada por el sector de servicios. Asimismo, tras un
crecimiento real de la economia Alemania en un 1,9 % en 2022, se espera que Alemania
experimente una expansion a una tasa real anual media del 1,1 % durante el periodo 2022-
2027. Alineado a ello, se pronostica que la inflacion en Alemania se desacelerara a 6,7% en
2023 desde 7,9% en 2022.

En lo referido al comercio, Alemania experiment6 un aumento del 1,4 % en el valor de sus
exportaciones en 2022, impulsado por el crecimiento de las exportaciones de productos
quimicos. Las exportaciones de bienes representaron el 40,4% del PIB del pais, por encima
del promedio de Europa occidental del 35,4%. La maquinaria y los equipos electronicos
siguieron siendo la principal categoria de exportaciones de Alemania, representando el 27,2%
del valor total de las exportaciones. Estados Unidos siguié siendo el principal socio exportador
de Alemania, representando el 9,8% de todos los bienes exportados desde Alemania durante
el afo. De otro lado, Alemania depende en gran medida de las importaciones de energia, por
lo que la crisis energética de 2022 aumentd significativamente el valor de las importaciones

alemanas. Sin embargo, el pais se esfuerza por reducir su dependencia del gas natural.

Adicionado a ello, la formacion bruta de capital fijo (FBCF) continué aumentando durante
2022, representando el 22,6% del PIB por lo que la relacién deuda pablica/PIB en Alemania
aumentd hasta el 70,1 % en 2022, situandose por debajo de la media regional del 84,6 %.

Para revisar con mayor detenimiento otras cifras econdmicas sobre el mercado aleman se

sugiere revisar la siguiente tabla:
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Tabla N° 16. Alemania: Indicadores macroeconémicos y proyecciones

Indicadores Macroeconémicos y proyecciones: Alemania

Indicadores Unidades Constante 2018 2019 2020 2021 2022 2023* 2024* 2025*
Corriente
Saldo de la Millones de - 317,109 294,313 274,528 313,631 155,641 234,181 276,234 -
cuenta USs$
corriente
Saldo en cuenta | % del total del - 0,008 0,008 0,007 0,007 0,004 0,005 0,006 -
corriente como PIB
% del PIB
Balanza de Millones de - 244,736 230,802 227,764 236,609 87,555 - - -
Bienesy us$
Servicios
Entradas de Millones de Precios 61,079 47,045 56,676 26,432 - - - -
inversion euros Corrientes
extranjera
directa
Acciones de Millones de Precios 796,819 860,743 972,101 962,973 - - - -
entrada de euros Corrientes
inversion
extranjera
directa
Salidas de Millones de Precios 82,372 122,642 53,196 128,235 - - - -
inversion euros Corrientes
extranjera
directa
Acciones de Millones de Precios 1,446,702 | 1,627,202 | 1,745,807 | 1,810,179 - - - -
inversion euros Corrientes
extranjera
directaen el
exterior
Intensidad de % del total del - 02 01 02 01 - - - -
IED PIB
Fusiones y Millones de Precios 61,684 24,113 53,066 36,377 - - - -
Adquisiciones: euros Corrientes
Compras
Fusiones y Millones de Precios 45,864 12,648 46,624 17,818 - - - -
Adaquisiciones: euros Corrientes
Ventas
Exportaciones Millones de - 1,525,145 | 1,459,611 | 1,356,813 | 1,621,439 | 1,635449 | 1,814,363 | 1,895,650 -
US$
Importaciones Millones de - 1,261,751 | 1,218,441 | 1,138,844 | 1,390,117 1,512,499 1,485,507 | 1,541,832 -
US$
Balanza Millones de - 263,395 241,170 217,969 231,322 122,950 328,856 353,818 -
comercial uUs$
PIB Millones de Precios 3,365,450 | 3,473,260 | 3,405,430 @ 3,601,750 & 3,869,900 | 4,111,509 | 4,294,875 | 4,466,498
euros Corrientes
PIB medio en Millones de - 4,562,240 | 4,693,015 | 4,578,720 | 4,909,944 | 5,348,924 | 5,577,805 | 5,780,680 | 6,007,220
PPP délares
internacionales
Real % de - 0,001 0,001 -0,004 0,003 0,002 0,000 0,001 0,002
crecimiento del crecimiento
PIB
Deflactor del 2010 =100 - 114 116 118 122 129 137 141 144
PIB
Gasto Millones de Precios 1,491,601 | 1,562,647 | 1,716,615 | 1,845,999 | 1,922,078 | 2,032,732 | 2,128,553 -
gubernamental euros Corrientes
Impuestos Millones de Precios 818,452 844,915 793,787 898,795 955,460 1,012,656 - -
euros Corrientes
Contribuciones Millones de Precios 579,952 605,830 616,366 641,713 682,781 724,421 - -
sociales euros Corrientes
Reservas Millones de - 198,243 223,888 268,891 296,047 294,902 304,883 314,695 -
internacionales US$
Las reservas de Millones de - 36,408 35,993 36,894 36,978 36,696 37,292 37,591 -
divisas US$
La deuda Millones de Precios 2,063,571 | 2,046,638 | 2,315,216 | 2,471,628 | 2,572,953 | 2,722,886 - -
plblica euros Corrientes
Inflacion % de - 0,002 0,001 0,000 0,003 0,007 0,006 0,003 0,002
crecimiento

Fuente: Fondo Monetario Internacional, Banco Mundial, Euromonitor, CIA World Factbook (Consultado el 2023). Elaboracion: Propia
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2.2.2.3. Analisis Legal

Tomando como base (Santander, 2023), el entorno legal de Alemania se maneja bajo contrato
de negocios, donde la obligacion que tiene el vendedor, los requerimientos generales y los
métodos de calidad son definidos de manera muy precisa y clara. Normalmente los
INCOTERMS que se utilizan en la negociacion suelen ser los FOB y CIF, dado que el EXW
suele resultar algo complicado. Seguido a este analisis, el idioma oficial de los contratos es en
aleman y el derecho que puede regirlos dependera de las leyes nacionales que son aplicables

en otros contratos.

Desde el &mbito de la propiedad intelectual, el organismo competente en la proteccion de la
propiedad intelectual en el mercado aleman es el Deutsches Patent- und Markenamt (DPMA),
asimismo para la proteccion de las patentes de la Oficina Europea de Patentes, mientras que,
para lo que refiere a modelos, dibujos y marcas es la Oficina de Armonizacion del Mercado
Interior. Destacan otros acuerdos internacionales suscritos en el marco de los paises miembros
de la OMPI, la Convencion de Paris sobre la proteccion de la propiedad intelectual y los que
esta adheridos en ADPIC sobre los aspectos de los derechos de propiedad industrial

relacionados con el comercio.

Cabe sefialar que Alemania es un Estado constitucional, lo que permite mencionar que los
residentes extranjeros reciben el mismo trato que los alemanes en materia judicial y la
principal fuente es la Constitucion de mayo de 1949, que reunifica el sistema constitucional
de Alemania. Para la resolucién de conflictos internacionales, el arbitraje suele ser una
alternativa de solucion, sin embargo, es frecuente que Alemania tenga conflictos comerciales,
dado que es un mercado que busca cumplir con todas clausulas de los convenios suscritos

hasta la fecha.

2.2.2.4. Andlisis Sociodemografico y Cultural

Para entender el entorno social y cultural de Alemania, hay que sefialar que de acuerdo con el
(Fondo Monetario Internacional, 2023), Alemania cuenta con una poblacién que bordea mas
de 84 millones de habitantes y es el segundo pais mas poblado de toda Europa, asimismo,
muchas clasificaciones internacionales como la Worldometer, la ubican como uno de los
mejores paises del mundo para vivir segun los términos de calidad de vida, salud, economia,

y educacion.
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Figura N° 13. Estructura por edad en Alemania

Age structure of the population in Germany, 2021
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Fuente: Statistisches Bundesamt (Destatis), 2023

Segun la Oficina Federal de Estadistica (Destatis), la poblacion alemana aumenté a 84,3
millones en 2022, Alemania tenia un minimo de 84,3 millones de habitantes a fines de 2022.
Este fue el nimero de habitantes mas alto jamas registrado al final de un afio. La poblacion
crecid en 1,1 millones en comparacién con finales de 2021. El fuerte crecimiento se debio a

una inmigracion neta récord (definida como un saldo positivo entre llegadas y salidas).

En esta linea, la esperanza de vida en Alemania para los hombres es de 78 afios, mientras que
para las mujeres es de 83 afios, sin embargo, muchos expertos estan alertando su preocupacion
frente al incremento de los jubilados y la disminucion de la poblacién, dado que Alemania

cuenta con una de las tasas de natalidad mas bajas del mundo.

A continuacién, se muestra una tabla resumen sobre la sociedad alemana y su distribucién

poblacional por edad, empleabilidad, alfabetizacidn, entre otros indicadores.
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Tabla N° 17. Alemania: Indicadores poblacionales y sociales

Poblacion (Millones)

Empleo (Millones) 39.543 40.514 40.938 41.206 41.588 41.193
Tasa de natalidad (por 9,0 9,6 9,5 9,5 9,4 9,3
'000)
Tasa de mortalidad 11,3 11,1 11,3 11,5 11,3 11,9
(por '000)
N° de hogares (*000) 40.774,0 40.960,0 41.304,0 41.378,0 41.506,0 41.666,7
Poblacién urbana 62.690,7 63.466,7 63.764,6 64.015,7 64.244,2 64.422,7
(*000)
Poblacion urbana (%) 77,2 77,2 77,3 77,3 77,4 77,5
Poblacién de 0 a 14 13,2 13,2 13,4 13,5 13,6 13,7
afios (%)
Pablacion de 15 a 64 65,8 65,7 65,4 65,1 64,9 64,6
afios (%)
Poblacién de 65+ afios 21,0 21,1 21,2 21,4 21,5 21,8
(%)
Paoblacién masculina 49,1 49,3 49,3 49,3 49,3 49,3
(%)
Poblacién femenina 50,9 50,7 50,7 50,7 50,7 50,7
(%)
Esperanza de vida 78,3 78,6 78,7 78,6 79,0 78,7

hombre (afios)

Esperanza de vida 83,1 83,5 834 83,3 83,7 83,5
mujer (afios)

Mortalidad infantil 33 34 88 3,2 3,2 31
(muertes por ‘000
nacidos vivos)

Alfabetizacion de 99,9 99,9 99,9 99,9 99,9 99,9
adultos (%)

Fuente: Fondo Monetario Internacional, Banco Mundial, Euromonitor, CIA World Factbook (Consultado al 2023). Elaboracion: Propia

Hablando en términos salariales, la brecha de género podria reducirse: la desigualdad de
ingresos por género sigue siendo relativamente alta en Alemania, en comparacion con sus
pares regionales, en gran parte debido a la alta prevalencia de trabajos de servicio a tiempo
parcial y peor pagados entre la poblacion femenina. Sin embargo, se espera que la situacion
mejore durante 2022-2040
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Figura N° 14. Poblacion por estados nacionales y federales alemanes

Land Total ‘ Germans ‘ Foreigners including EU (European Union) -states
number % number %

Germany 83,237,124 72,344,071 10,893,053 13.1 4,523,100 415
Baden-Wiirttemberg 11,124,642 9,302,795 1,821,847 16.4 880,098 483
Bayern 13,176,989 11,319,986 1,857,003 14.1 912,247 49.1
Berlin 3,677,472 2,935,441 742,031 202 240,222 32.4
Brandenburg 2,537,868 2,399,041 138,827 55 51,542 37.1
Bremen 676,463 545,750 130,713 19.3 38,178 29.2
Hamburg 1,853,935 1,534,008 319,027 173 104,330 32.6
Hessen 5,295,017 5,216,001 1,079,016 171 445,920 41.3
Mecklenburg-Vorpommern 1,611,160 1,530,288 80,872 5.0 31,977 39.5
Niedersachsen 8,027,031 7,203,533 823,498 10.3 332,521 40.4
Nordrhein-Westfalen 17,924,591 15,383,925 2,540,666 142 043,121 37.1
Rheinland-Pfalz 4,106,485 3,605,347 501,138 122 226,261 45.1
Saarland 982,348 861,057 121,291 123 53,017 43.7
sachsen 4,043,002 3,813,561 229,441 57 81,724 35.6
Sachsen-Anhalt 2,169,253 2,046,606 122,647 57 38,084 31.8
Schleswig-Holstein 2,922,005 2,661,015 260,990 8.9 96,435 36.9
Thiiringen 2,108,863 1,985,717 123,146 538 46,523 37.8

Fuente: Statistisches Bundesamt (Destatis), 2023

A nivel socioecondmico, se puede resaltar que el grueso de la poblacidn alemana se encuentra
en la mediana clase, siendo los sectores méas pobres y ricos los mas bajos en los Ultimos afios,
no obstante, se debe aclarar que pese a existir un bajo nivel de clase “pobre” en el grafico, este

ha ido en aumento en los Gltimos 10 afios

Figura N° 15. Distribucién de clases sociales en Alemania
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Fuente: Calculos de la OCDE basados en datos del LIS Cross-National Data Center.

Segun (Mintel, 2023), como un pais cosmopolita, la sociedad alemana tiene multiples estilos
de vida debido a la riqueza intercultural de muchas nacionalidades en este pais. Se sabe que,
entre el 60% y 70% de la poblacion es cristiana, mientras que el 4% es musulmana, sin

embargo, a nivel de la practica religiosa este namero disminuye significativamente. No
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obstante, al haber mencionado su gran riqueza intercultural, también se habla de un gran

namero de migrantes en este pais.

En términos culturales, los alemanes son muy estructurales, puntuales, trabajadores,
perfeccionistas y diligentes en muchos aspectos de sus vidas, asimismo, es considerado una
cuna de los mejores deportes del mundo como el futbol, tenis, esqui, hockey y otros. La gran
mayoria de los alemanes tienen un alto nivel de vida que se ve sustentado por un estado de

bienestar y la libertad de dar forma a sus vidas.

Si se quiere medir algunos retos sobre la sociedad alemana, por un lado, se tienen las altas
tasas de envejecimiento de la poblacién y por otro las bajas tasas de natalidad. A nivel general
existe una disminucion del poder adquisitivo, asi como los altos costos en los estilos de vida,

los cuales han generado una caida en los salarios.

Finalmente, y con especial énfasis en el desarrollo de un producto natural, un dato muy
relevante a destacar es que en Alemania existe un aumento significativo de la diabetes: los
estilos de vida modernos y mas sedentarios estdn provocando una mayor incidencia de la
enfermedad, también es probable que un mayor nimero de inmigrantes provenientes de
regiones mas propensas a la diabetes conduzca a una mayor prevalencia de esta afeccion. De
hecho, se espera que la prevalencia de la diabetes aumente del 10,7 % de la poblacion de 20
a 79 afos en 2021 al 12,4 % en 2040, en comparacion con el 8,0 % de la media de la UE en
2040, lo que también ejercera una mayor presién sobre el sistema sanitario.

2.2.2.5. Anélisis Tecnoldgico

Segun el analisis tecnoldgico, un dato muy importante para introducir, es que Alemania es el
quinto pais del mundo con méas avanzada tecnologia, con lo cual lo convierte en un pais muy
importante y relevante para este sector. Histdricamente, Alemania es un centro de
investigacion e innovacion, destacandose en importantes rubros como: medicina,

investigacion cientifica, tecnologia de &mbito militar, disefio e ingenieria, entre otros.

Asimismo, (Euromonitor, 2023) ha puesto en evidencia que se espera que el uso de Internet,
continue su trayectoria ascendente en Alemania a mediano plazo. Por ello, se espera que el
porcentaje de la poblacion que utiliza Internet aumente del 90,9 % en 2021 al 95,5 % en 2026.

El ritmo de crecimiento se ve frustrado un poco por la renuencia de los alemanes a adoptar
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nuevas tecnologias, pero el inicio de la pandemia de COVID-19 que ha aumentado la
confianza de los consumidores y las empresas en Internet, se espera que cambie esta forma de

pensar.

Por otra parte, la intensidad de investigacion y desarrollo (1+D) de Alemania es muy
representativa, tal es el caso que el gasto equivalié al 3,2 % del PIB en 2021,
significativamente mas alto que el promedio de la UE del 2,2 % ese afio, Alemania es
reconocida como un pais altamente innovador, poniendo gran énfasis en la innovacion para

impulsar el desarrollo econémico.

El pais ha mostrado sélidos resultados en términos de preparacion para las nuevas tendencias
tecnologicas y el futuro de la economia en red, asi como en la adopcién de TIC por parte de
las empresas locales y su participacion activa en la economia en red. La preparacion de su red
podria recibir un nuevo impulso con la aprobacion de la Ley de Modernizacion de las
Telecomunicaciones por parte del Bundestag en 2021, que hara que el pais se beneficie de
una expansién mas rapida 'y completa de la red de fibra optica. A la fecha el sector TIC emplea

a més de un millén de personas en Alemania con una participacion global del 14%.

Alemania también es reconocida y lider en tecnologias renovables y la ingenieria
automovilistica y aeroespacial. Por ello, el gobierno aleméan esta destinando un total de 3 mil
millones de euros para investigacion y desarrollo en campos como la inteligencia artificial y

el potenciamiento industrial.

2.2.2.6. Analisis Ambiental

Como muchos paises en el mundo Alemania se enfrenta a los graves efectos del calentamiento
global, la contaminacion del agua, aire, lluvia acida y las emisiones de gases de efecto
invernadero, por lo que el pais esté trabajando en iniciativas y politicas medioambientales para
abordar esta problematica. Ante ello, los acuerdos de la COP y la unificacion de los Objetivos
de Desarrollo Sostenibles se han convertido en pilares claves que las empresas estan

construyendo a través de sus politicas sociales.

Para efectos del trabajo de investigacion, es importante que todos los productos que ingresen
a territorio aleman cumplan con los requisitos minimos ambientales y traten de alinear sus

politicas comerciales con las principales certificaciones que se trabajan en el marco del
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sistema europeo. Adicionalmente, el consumidor alemén suele ser muy observador y
analiticos en aquellos productos que puedan producir algin tipo de dafio o efecto en el
ecosistema. Por ello, se sugiere que todos los productos tengan la iniciativa verde con
empaques sostenibles que no dafien el ecosistema y se encuentren validados a través de
certificaciones como la PEFC O FSC, los cuales permitiran garantizar una contaminacion 0%

en el mercado destino.

2.2.3. Analisis del microentorno

En el presente punto de andlisis interno, se pretende conocer todos los aspectos o elementos
que estan relacionados con la empresa y el mercado objetivo, el consumidor (donde se va a
aplicar el trabajo de campo mediante la encuesta a los potenciales consumidores), la
competencia tanto local como en destino y el analisis de los proveedores, intermediarios y

clientes. Todo ello se desarrollara bajo la metodologia de PORTER.

2.2.3.1. Analisis del Mercado

Como bien se sabe el “yacon” pertenece a la categoria de frutas, por lo que en el siguiente
punto se pretende analizar el mercado de frutas en Alemania, y para ello, algunos datos
importantes segin (Euromonitor, 2023) revela que el volumen total de ventas de frutas ha
caido un 1% en 2021 a 4,5 millones de toneladas. Asimismo, las cerezas son la categoria con
mejor desempefio en 2021, con un volumen total de ventas que aument6é un 3% a 75,000
toneladas. No obstante, el volumen total de ventas aumentard a una tasa de crecimiento

promedio anual del 1% durante el periodo de prondstico a 4,7 millones de toneladas.

Figura N° 16. Ventas de Frutas en Alemania - Volumen Total - '000 toneladas - 2007-2026
4479 -11%
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YW W
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o

“2007 2021 2026 7 2007 2021

Fuente: Euronomonitor: Fruits in Germany2022
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A nivel general sobre el mercado de frutas en Alemania, se puede destacar que algunos tipos
de fruta ya estdn cerca de la saturacion. Muy populares entre los alemanes son las manzanas
y las bananas, y la demanda de estas ltimas ha cobrado impulso durante el periodo de analisis.
Ambas son frutas que también son ideales para transportar y comer de camino al trabajo o la
escuela, aunque como la pandemia redujo la movilidad fuera del hogar, los niveles de

consumo sobre la marcha han bajado.

La tendencia de "snackificacion™ se ha observado durante algunos afios en Alemania. Como
los consumidores ocupados tienen menos tiempo para preparar una comida ellos mismos o no
quieren tomarse el tiempo para hacerlo, demandan refrigerios convenientes, principalmente
comidas preparadas pequefias, dulces y postres. La vuelta a la oficina o al colegio esta
apoyando el regreso de esta tendencia. Ademas de los clasicos snacks que ofrecen los
alimentos envasados, las frutas también se estan beneficiando de este movimiento,

especialmente aquellas que se adaptan bien como snacks entre horas.

Por otro lado, la tendencia en torno a las superfrutas sigue siendo popular, con frutas que
contienen una gran cantidad de vitaminas y se perciben como particularmente saludables.
Debido a la internacionalizacion, esta tendencia de superfrutas se ha extendido rapidamente a

Alemania, entre ellos destaca el consumo del yacon.

Ahora bien, analizando en términos comerciales, se puede destacar que segin (TRADEMAP,
2023), las importaciones alemanas de la partida 110620 acumularon un valor de US$ 3
millones en el afio 2022, lo cual ha significado una ligera caida de 11.2%, asimismo, en los
altimos cinco afios, las importaciones han crecido en 14.5% en promedio. El principal pais
proveedor de este mercado es Perd, quien concentra el 39% de las importaciones totales de
Alemania con un valor de (US$ 1,267 miles / -19.6%), seguido de Espafia (US$ 608 mil /
+142.2%), Brasil (US$ 561 mil / -30.4%), Paises Bajos (US$ 236 mil / +18.6%), entre otros

mercados.
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Tabla N° 18. Importaciones alemanas de la partida 110620* desde mundo (Miles de US$)

Var. % TCP. % Part. %

Mercados 2016 2017 2018 2019 2020 2921 18-22 29
Per( 907 412 789 1265 1595 1575 1267 | -19.6% | 12,6% 38,8%
Espafia 9 8 98 45 5 251 608 | 142,2% | 57,8% 18,6%
Brasil 245 190 664 345 554 806 561 | -30,4% | -4,1% 17,2%
Paises Bajos 0 14 20 37 75 199 236 | 186% | 853% 7,2%
Italia 24 1 13 21 15 19 227 | 1094,7% | 104,4% 7,0%
Niger 0 0 0 93 106 351 69 | -80,3% - 2,1%
China 14 1 13 14 63 29 53 | 82,8% | 42,1% 1,6%
Vietnam 0 0 1 2 4 10 39 | 290,0% | 149,9% 1,2%
Taiwan 8 4 14 21 20 12 38 216,7% | 28,4% 1,2%
India 22 33 37 50 54 35 29 | -17,1% | -59% 0,9%
Resto 141 145 252 363 461 390 137 | -649% | -14,1% 4,2%
Total,
importado 1451 895 1901 2,256 2,952 3,677 3,264 | -11,2% 14,5% 100,0%
Alemania

Fuente: TRADEMAP. Elaboracién: Propia.

*La partida 110620 se entiende como: Harina, sémola y polvo de sagu y de las raices de mandioca yuca, arrurruz, salep, aguatumas patacas, batatas
boniatos, camotes y tubérculos simil. ricos en fécula o en inulina de la partida 07.14.
Por otro lado, los paises que mas destacaron por sus dinamismos como proveedores al
mercado alemén en el afio 2022, fueron: ltalia (+1094.7%), China (+82.8%), Vietnam
(+290.0%), Taiwan (+216.7%), entre otros. Cabe sefialar que, si se analiza a fondo, el mercado
de Vietnam ha tenido un crecimiento muy curioso en los Gltimos cinco afios creciendo a una
tasa compuesta anual de +149.9% en promedio, logrando alcanzar de un valor de US$ 39 mil
en el afio 2022. A nivel de participacion de mercado, Pert (39%), Espafia (19%), Brasil (17%),
Paises Bajos (7%) e Italia (7%) totalizaron el 89% del total importado por Alemania.

De otro lado, Alemania ha logrado exportar un valor de US$ 2,189 mil en el afio 2022, lo cual
significd un crecimiento de 16.3% en relacion al afio anterior. Asimismo, en los Gltimos cinco
afios, las exportaciones han crecido en 22.3% en promedio. Los principales paises destinos
son: Espafia (US$ 629 mil / +86.5%), Suiza (US$ 278 mil / -20.1%), Portugal (US$ 212 mil /
+606.7%), Austria (US$ 181 mil / -14.6%), Paises Bajos (US$ 163 mil / +26.4%), entre otros

mercados.
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Tabla N° 19. Exportaciones alemanas de la partida 110620* al mundo (Miles de US$)

Var.% TCP. % Part. %
22/21 18-22 2022

Mercados 2016 2017 2018 2019 2020 2021 2022

Espafia 85 53 52 56 109 199 629 | 216,1% | 865% | 28,7%
Suiza 121 152 245 219 301 348 278 | -201% | 32% | 12,7%
Portugal 16 18 40 34 43 30 212 | 606,7% | 51,7% | 9,7%
Austria 118 114 154 157 200 212 181 | -146% | 41% 8,3%
Pafses Bajos 3 15 26 15 117 129 163 | 264% | 582% | 7.4%
Erancia 53 3 50 120 70 132 118 | -10,6% | 239% | 54%
Bélgica 46 45 58 76 145 139 103 | -259% | 154% | 4,7%
ReplblicaCheca 41 18 37 39 52 73 90 | 233% | 249% | 41%
Italia 33 52 120 8 111 130 83 | -362% | -104% | 3,.8%
Polonia 41 25 60 37 101 107 64 | -402% | 1,6% 2,9%
Resto 99 86 127 109 244 383 268 | -30,0% | 205% | 12,2%
Total, exportado  ggg  §13 978 944 1493 1882 2189 | 163% | 22.3% | 100,0%
Alemania

Fuente: TRADEMAP. Elaboracién: Propia.
*La partida 110620 se entiende como: Harina, sémola y polvo de sagu y de las raices de mandioca yuca, arrurruz, salep, aguatumas patacas, batatas
boniatos, camotes y tubérculos simil. ricos en fécula o en inulina de la partida 07.14.

Una caracteristica que puede destacarse del andlisis previo, es que los 9 principales destinos
de las exportaciones alemanas son paises que forman parte de la Unién Europea, y es que al
tener un arancel de 0% y una libre circulacion de mercancias, lo convierte en una importante

ventaja al momento de la comercializacion.

2.2.3.2. Andlisis del Consumidor

Para el analisis del consumidor aleman, este punto se ha dividido en dos aspectos importantes,
el primero es una breve descripcion sobre los estilos de vida y el comportamiento del
consumidor aleman y por otro lado, el desarrollo de la encuesta de investigacion de mercados
para el calculo del consumidor potencial, para ello se opt6 por hacer una encuesta en mercado
destino para el producto seleccionado como “yacon” y en este capitulo se presentan las
conclusiones de este estudio, en la seccion de anexos se podran encontrar los resultados de

cada punto de la encuesta realizada.

Iniciando con ello, en Alemania, segun el reporte de (Euromonitor, 2023), los habitos
alimenticios poco saludables y los estilos de vida méas sedentarios estan impulsando a muchos
consumidores a buscar formas de controlar su peso. El 11% de los encuestados dice que esta
siguiendo una dieta tratando de perder peso, mientras que el 36% dice que controla

activamente lo que come para controlar su peso. Del mismo modo, también hay un mayor
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enfoque en los ingredientes saludables, con un 22% que lee atentamente las etiquetas
nutricionales de los productos que consumen. Por una variedad de razones, que incluyen la
salud personal, el aumento de los precios y la sostenibilidad, muchos consumidores se estan
enfocando en la proporcién de carne en sus dietas. EI 44% dice que esta tratando de reducir
su consumo de carne, mientras que el 13% dice que ahora come carne (y pescado) solo

ocasionalmente.

A nivel general, el comportamiento del consumidor aleméan experimenta diversas tendencias,
tal es el caso que Alemania es muy conocida por su cultura de alimentacion saludable y su
conciencia en los productos de procedencia natural fresco y de calidad. Asimismo, hoy en dia
existe un aumento en la demanda de las denominadas frutas exéticas como es el caso del
yacon que ha tenido una gran popularidad debido a los grandes componentes y propiedades

nutricionales sobre todo con especial énfasis en el sistema digestivo.

Los consumidores alemanes son los mayores consumidores de frutas frescas y productos
naturales, tan solo en el afio 2021 segln (Portal Fresh Plaza, 2022), las ventas de alimentos en
Alemania acumularon un valor de 231 500 millones de euros, por ello se considera a este
mercado como el sétimo mayor productor de frutas frescas en la Union Europea y el mayor
consumidor de fruta, asimismo, los alemanes suelen consumir frutas frescas y alimentos y
suplementos alimenticios en polvo. Los cinco principales productos que consumen a nivel de
frutas con: manzanas, platanos, naranjas, uvas y clementinas. Asimismo, la conciencia por la

salud y la estructura a nivel socioeconémica favorecen e influyen en este crecimiento.

Ahora bien, como parte de la investigacion de mercados en el mercado aleman se realiz6 una
encuesta en este mercado que tuvo como prioridad el siguiente analisis y punto de partida de

distribucion previa para su realizacion en el trabajo de campo.

Como primer paso se realizé el funnel de potenciales consumidores tal como se muestra en el

siguiente grafico:
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Figura N° 17. Funnel de potenciales consumidores

Mercado Aleman Queremos posicionar el producto en el mercado Aleman
YL T e L T e Poblacion: 84,3 millones de habitantes
Macroentorno Poblacion: 3.7 millones de habitantes en Berlin
Politicos (ok) Estado Federal Berlin Edades: 25-45 afios
Ecenémico (ok) 25 a 65 aiios (55%) = 2,035,000 consumidores 25-54 afios: 39,87% y 55-65 afios: 14,96%
Social (ok)

De acuerdo al andlisis del consumidor atendremos los sectores AB y C

al centrarnos en consumidores con poder adguisitivo
Hacemos el edleulo de 2,035,000 consumidores

Realizamos el estudio de mercado sobre esta base

Consumidores mensuales

Elaboracién: Propia con datos y estadisticas alemanas

Estudio de mercado

Para efectos del estudio de mercado y de acuerdo a la metodologia utilizada es importante
destacar que utilizaremos una poblacion real de 1,321,750 millones de potenciales

consumidores, ante ello se presenta el desarrollo de célculo muestral:

Como segundo paso, se calcula la muestra a encuestar y el desarrollo del estudio de mercado

bajo la siguiente férmula de muestreo:

NE2 + Z2 p.q.
Z=Nivel de confianza
N=Poblacién-Censo
p= Probabilidad a favor
g= Probabilidad en contra
e= error de estimacion
n= Tamano de la muestra

n=385
Después de aplicar la formula presentada previamente se arroja que para efectos del estudio
de mercado se realizaran un total de 385 encuestas en el mercado aleman en la region de Berlin

con el objetivo de entender los patrones de consumo y proceder a la segmentacion de mercado.

El instrumento a utilizar serd una encuesta con maltiples preguntas. Entre los principales

hallazgos se resumen algunos graficos importantes del analisis realizado:
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Figura N° 18. Perfil del encuestado: Sexo

Mujeres;
45% Hombres;
55%

Fuente: Encuesta Investigacion de Mercados 2023. Elaboracion: Propia

En relacién a la Figura N° 18. Se puede mencionar que el 55% de los encuestados fueron

hombres, mientras que el 45% fueron mujeres.

Figura N° 19. Perfil del encuestado: Rango de edad

Fuente: Encuesta Investigacion de Mercados 2023. Elaboracion: Propia

La figura N° 19. Revela que las edades de los perfiles de encuestados estuvieron distribuidas

de manera equitativa, bordeando entre los 20% a 25% en la distribucion de rangos de 25 a 65

afios. Destacan el grupo de 40-45 afios que acumul6 el 25%.
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Figura N° 20. Perfil del encuestado: Estado civil

Casado ‘

40% Soltero

55%

Fuente: Encuesta Investigacion de Mercados 2023. Elaboracion: Propia

En relacion al estado civil de los encuestados, la figura N° 20 evidencia que en su gran mayoria
el 55% son solteros y el 40% son casados, mientras que solo el 5% son parejas divorciadas.

Figura N° 21. Perfil del encuestado: Distritos de residencia en Berlin

Treptow-

Charlottenburg

Kdpenick
Tempelhof- 10% -Wilmersdorf
Schoneberg 20%
10%

Friedrichshain
-Kreuzberg
8%

Lichtenberg
10%

Fuente: Encuesta Investigacion de Mercados 2023. Elaboracion: Propia

Steglitz-
Zehlendorf
11%

Spandau
0%

Reinickendorf

1%
Pankow Neukélin
1% 2%

La figura N° 21. Sobre la residencia de los encuestados por distritos en Berlin, permite sefialar
que la distribucion de encuestas ha sido equitativa, por lo que ello genera una mejor
distribucion de opiniones. Destacan Charlottenburg con un 20% seguido de Marzahn con
20%, Steglitz 10%, entre otros.
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Figura N° 22. Perfil del encuestado: Ocupacion

35%
Dependiente -
Institucion
publica o
privada

30%

Independiente

Emprendedor
20%

Fuente: Encuesta Investigacion de Mercados 2023. Elaboracion: Propia

A nivel de ocupacion, la figura N° 22 expresa que el 35% de los encuestados se encuentra
estudiando, mientras que un 30% trabaja en empresas y el 20% ha decidido dedicarse a su

propio emprendimiento.

Figura N° 23. Perfil del encuestado: Ultima formacion profesional

| Doctorado
5%

Secundari Formacion

permanente
5%

Maestria
30%

Fuente: Encuesta Investigacion de Mercados 2023. Elaboracion: Propia

En relacion a la profesion, en la figura N° 23 se puede visualizar que el 60% cuenta con un
grado superior de bachillerato, mientras que el 30% se encuentra con grado de maestria, lo

cual permite concluir que entre los encuestados hay un buen perfil académico.
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Figura N° 24. Perfil del encuestado: Escala salarial

2500€ - Més

0€-1000 €
30%

Fuente: Encuesta Investigacion de Mercados 2023. Elaboracion: Propia

Segun la figura N° 24, a nivel de escala salarial, los encuestados ganan en promedio en un
30% de 0 a 1000 euros, mientras que en un 25% entre 1000 a 1500 euros. Por otro lado, tan
solo el 25% gana entre 2000 a 2500 euros, lo cual es un monto razonable en una economia

tan dindmica como Alemania.

Figura N° 25. Comportamiento de consumo: ¢Consume productos naturales?

Fuente: Encuesta Investigacion de Mercados 2023. Elaboracién: Propia

La figura N° 25, por su parte revela que el 69% de los consumidores consumen productos
naturales, mientras que un 31% respondio que no y esto se puede ver fundamentado por los

fast foods y las comidas a base de grasas en el mercado aleman.
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Figura N° 26. Comportamiento de consumo: ;Consume productos organicos?

Fuente: Encuesta Investigacion de Mercados 2023. Elaboracion: Propia

Contrariamente en la figura N° 26, se puede ver una diferencia grande, dado que el 80%
consume productos organicos, por lo que se cree que esto se debe a la importancia de las

certificaciones en los alimentos.

Figura N° 27. Comportamiento de consumo: ¢Con que frecuencia busca productos que

contribuyan con su salud?
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Fuente: Encuesta Investigacion de Mercados 2023. Elaboracion: Propia

Ahora bien, en la figura N° 27, el comportamiento del consumidor aleman busca con
frecuencia diaria y casi todos los dias productos que contribuyan con la salud, lo cual se ve

sustentado por las nuevas tendencias del mercado presentado previamente.
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Figura N° 28. Oportunidad del yacon: Conocimiento del yacon

Fuente: Encuesta Investigacion de Mercados 2023. Elaboracion: Propia

Como oportunidad de mercado, la figura N° 28, permite destacar que el yacon ain no es
conocido en el mercado aleméan (90%), lo cual, convierte a este trabajo en un rato, dado que

la promocion para conocimiento del producto debera ser intensiva.

Figura N° 29. Oportunidad del yacén: Importancia del producto en el mercado

No es
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) 204 importante
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23%
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50%

Fuente: Encuesta Investigacion de Mercados 2023. Elaboracién: Propia

Sin embargo, tal como se visualiza en la figura N° 29, cuando se les explica a los encuestados
sobre las propiedades del producto, un 73% ha mencionado entre importante y muy

importante su introduccion el mercado aleman.
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Figura N° 30. Oportunidad del yacon: Frecuencia de consumo del yacon
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Fuente: Encuesta Investigacion de Mercados 2023. Elaboracion: Propia

La figura N° 30, evidencia que de ser promocionado el yacon en el mercado aleman los
potenciales consumidores la consumirian casi todos los dias (40%), ocasionalmente (30%) y

todos los dias (25%), lo cual es una importante oportunidad de mercado.

Figura N° 31. Oportunidad del yacon: Formato presentacion del yacon

Capsula
15%

Mermelada
20%

Fuente: Encuesta Investigacion de Mercados 2023. Elaboracion: Propia

En la figura N° 31, se puede mencionar que un 50% de los encuestados prefiere el formato en
polvo, dado que es mas practico y de facil uso para batidos, smothies, endulzante natural y
otros, sin embargo, existe otra oportunidad para las mermeladas en un 20%.
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Figura N° 32. Oportunidad del yacon: Usabilidad medicinal
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Fuente: Encuesta Investigacion de Mercados 2023. Elaboracion: Propia

Después de haber mencionado las diversas propiedades medicinales a los encuestados, la
figura N° 32 deja con notoriedad que lo usaria por sus propiedades de azlcar natural, mientras
que el 25% de los encuestados lo utilizaria por un lado como energizante y por otro para

beneficios digestivos.

Figura N° 33. Oportunidad del yacdn: Formato de envase
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Bolsa 10%
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35%
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50%

Fuente: Encuesta Investigacion de Mercados 2023. Elaboracion: Propia

La figura N° 33, pone en conocimiento que los encuestados prefieren un envase de plastico y
bolsa metalica siempre y cuando estos no dafien el medio ambiente, dado que las tendencias

del consumidor aleman orientan la sostenibilidad en el proceso de compra.
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Figura N° 34. Oportunidad del yacon: Preferencia por canal de distribucion
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Fuente: Investigacion de Mercados 2023. Elaboracion: Propia

En relacion a la preferencia por canal, los potenciales encuestados han respondido, tal como
se visualiza en la figura N° 34, que preferirian comprar el producto en supermercados (45%)

y en internet a través de marketplaces (40%).

Figura N° 35. Oportunidad del yacédn: Preferencia de comunicacion por redes sociales
Youtube
0
- 13% —
Pagina Web
30%

witter
5%

Instagram
50%

Fuente: Encuesta Investigacion de Mercados 2023. Elaboracion: Propia

En relacion a la promocion, la figura N° 35, deja en claro que los encuestados son muy
conectados en las redes sociales, y preferiria visualizar promociones o aspectos del producto
en el canal Instagram (50%), a través de su propia pagina web (30%), y los otros canales
tradicionales.
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Figura N° 36. Oportunidad del yacon: Precios considerados a pagar por el producto

25€ - Mas

0€ - 5€

0,
2o 10%

5€ - 10€

Fuente: Encuesta Investigacion de Mercados 2023. Elaboracion: Propia

Finalmente, en la figura N° 36, cuando se les pregunto por el precio a considerar para adquirir

el polvo de yacon orgéanico, un 30% considerd que entre 15 a 20 euros es un precio justo por

esta innovacion, mientras que un 35% considero que era entre 10 a 15 euros.

Segmentacién de mercados

Sobre la base de los resultados analizados y bajo las técnicas de estadistica para la

segmentacion de mercados, se ha desarrollado una metodologia para entender aleméan de

polvo de yacon organico y por ello se han creado tres segmentos que equivalen en su total al

100% de los encuestados entre ellos tenemos:

SEGMENTO 1: CONSUMIDOR YAKUA FITNESS (40%)

UNIVERSITAT o Master
wz) BARCELONA de Marqueting

i Investigacio
de Mercats

60% hombres y 40% mujeres

Jovenes de 25 a 35 afios

Solteros con educacion superior Grado y Maestria
Tienen un poder econémico de 1000 a 1500 euros

No conocer sobre el yacon, pero pretende utilizarlo en

su dieta para smothies y suplementos alimenticios.

Prefiere consumir ocasionalmente el polvo de yacon

organico en el formato de bolsa de plastico listo para endulzar

sus batidos.
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¢ Dispone de todas las redes sociales y puede pagar entre 10 a 15 euros el producto.

e Les gustaria comprarlo en Internet o Marketplace

SEGMENTO 2: YAKUA DIET (30%)
e Mujeres (75%) y Hombres (25%)
e Adultas de 35 a 50 afios

e (Casadas con hijos, tiene estudios de formacion
continua y estudios de grado

e Tienen un poder econdmico entre 2000 a 2500 euros

e No conocen sobre el yacon, pero les gustaria
consumirlo diariamente

e Creen muy importante su introduccién en el mercado

aleman

e Prefieren consumirlo en polvo, pero en formato de
' bolsa metalica para sus dietas y cuidar su sistema digestivo.

e Normalmente usan Instagram y Facebook y les gustaria comprarlo en supermercados

e Podrian pagar entre 15 a 20 euros.

SEGMENTO 3: HEALTHY YAKUA (30%)
e Hombres (55%) y Mujeres (45%)

e Adultos mayores de 50 afios a mas

e Son casados y con hijos, en su mayoria tienen estudios
de grado completo y algunos con grados de maestria.

e Tienen un poder adquisitivo de 1500 a 2000 euros

e No conocen sobre el yacdn, pero lo consumirian

regularmente.

e Prefieren consumirlo en polvo y en mermelada.
e El formato en bolsa de plastico es ideal y les gustaria

que les ayude a regular el sistema cardiaco.

e Cuentan como principal red social Facebook.
o Prefieren comprar el producto en supermercados

e Podrian pagar entre 15 a 20 euros.
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2.2.3.4. Andlisis de la Competencia

Para el analisis de la competencia se han desarrollado dos analisis, por un lado, la
identificacion de la competencia local de polvo de yacon orgénico peruano que vienen
exportando al mercado internacional y por otro la competencia de productos similares o

sustitutos en mercado alemén, para ello se muestra la siguiente clasificacion:

I Competencia local
Para el presente andlisis se han identificado como principales empresas exportadoras a

Ecoandino, Inka Seed, y Peruvian Nature y Amazonas.

Tabla N° 20. Principales competidores locales
Empresa Producto Website

Ecoandino o https://ecoandino.com/es/inicio/

ooco

https://www.inkaseed.com/es/

Inka Seed

%2, PERUVIAN
Q*%%;"g NATURE®

Peruvian Nature
https://peruviannature.com/es/
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|

Amazonas https://amazonas-products.com/products/es

Naturprodukte

PO ®

Fuente: Propia Elaboracion: Propia

Adicionalmente, las principales empresas peruanas que exportan el polvo de yacdn organico
destacan Natural Per( Sociedad Andnima Cerrada, Inversiones 22 Ecoandino, Amazon

Specialties, entre otras

Tabla N° 21. Participacion de las principales empresas exportadoras de Polvo de Yacon 2022

Part. %

Empresas exportadoras 2022
20457055103-NATURAL PERU SOCIEDAD 50.1%
ANONIMA CERRADA 70
20456383751-INVERSIONES 2A S.A.C. 15,5%
20419184111-ECOANDINO S.A.C. 8,5%
20602050981-AMAZON SPECIALTIES S.A.C. 7,4%
20605439218-AYLIN NATURAL S.A.C. 6,2%
20502203461-PERUVIAN NATURE S & SS.A.C. 3,3%
20600134109-ORGANICCROPS EMPRESA 3.0%
INDIVIDUAL DE RESPONSABILIDAD LIMITADA w70
20606778172-ORGANIX FOODS S.A.C. 1,6%
20393333171-AGROINDUSTRIAS OSHO S.A.C. 1,4%
20515405900-VILLA ANDINA SOCIEDAD
ANONIMA CERRADA DE BENEFICIO E INTERES 0,90%
COLECTIVO EN LQIUIDACION - VILLA ANDINA
Resto 2,16%

o)
Totgl Part.% 100,0%
Pera

Fuente: SUNAT. Elaboracion: Propia. *La partida 1106209000 se entiende como: Harina, sémola y polvo de sagu o de las
raices o tubérculos de las partidas 07.14
. Competencia internacional
Para el presente andlisis se han identificado como principales empresas competidoras
alemanas a todas aquellas que comercializan polvo de yacén, derivados o similares de la

categoria de producto.
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Tabla N° 22. Competidores internacionales en mercado aleman

Producto Empresa Precio / Website

Peso

Home shop~ Uberdieinkawurzel INKAPURA' rezepte Oberuns Meinkonto
die Sote muss der Inhawureel

Bio InkaPura® Pulver aus der
Inkawurzel (Yacon)

100% natiirliche & ballaststoffreiche StRe aus Peru

Inkapura 17.95€ Ver mas
200gr

Unser Bio InkaPura® Pulver aus der peruanischen

Inkawurzel (Yacon) ist ein echtes Superfood fir

Premium Yacon Pulver

"0

[

ab7,90 €*

> ] \ & Edel Kraut 7.90 € Ver mas
0.1kg

ceceezz: ¢

5657 Bewartngsn SEHR GUT fie * ko ok ok 4%so

HERBAL POWDER
‘ DAUN INSULIN

= SMALLANTHUS SONCHIFOLIUS,

i °
idHerb
)

IdHerb 18.83 € Ver mas

Reserios s e e e 77 (56 s o i ¥

13,64 €+

WA incluido (cusndo comesponds), mis envio

Polvo de raiz de yacén orgdnico crudo

EverTrust ek ke #r
Paso

Selecciona un peso v

Vitanics 13.64 € Ver mas

ORGANIC YACON R0OT FOWDER 150
g

Puntos destacables ~

W Hechoameno
@ Materiales: Raiz de yacén
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https://www.inkapura.de/shop/bio-inkapura-pulver/
https://www.edel-kraut.de/superfood/fruechte-und-beeren/yacon
https://www.etsy.com/es/listing/1397743310/polvo-hojas-de-yacon-tierra-manzana?gpla=1&gao=1&&utm_source=google&utm_medium=cpc&utm_campaign=shopping_es_sp_es_-home_and_living-food_and_drink&utm_custom1=_k_CjwKCAjwyeujBhA5EiwA5WD7_RTivbtSIatHY1zKjpuShbx5vydq3xgH8ZVMQu-V6ba86zKpsJe34BoCwwMQAvD_BwE_k_&utm_content=go_13605807732_123378268265_529463237944_pla-302633558067_c__1397743310eses_485255422&utm_custom2=13605807732&gclid=CjwKCAjwyeujBhA5EiwA5WD7_RTivbtSIatHY1zKjpuShbx5vydq3xgH8ZVMQu-V6ba86zKpsJe34BoCwwMQAvD_BwE
https://www.etsy.com/es/listing/1201416704/polvo-de-raiz-de-yacon-organico-crudo?gpla=1&gao=1&utm_source=google&utm_medium=cpc&utm_campaign=shopping_es_sp_es_-home_and_living-food_and_drink&utm_custom1=_k_CjwKCAjwyeujBhA5EiwA5WD7_epLUDWTs30Rd_ru_gctRVGTrpTmNjjmFLPknws2K3Q8c94G7KfbNRoCYDcQAvD_BwE_k_&utm_content=go_13605807723_123187574839_529463237653_pla-302633558067_c__1201416704eses_432415314&utm_custom2=13605807723&gclid=CjwKCAjwyeujBhA5EiwA5WD7_epLUDWTs30Rd_ru_gctRVGTrpTmNjjmFLPknws2K3Q8c94G7KfbNRoCYDcQAvD_BwE&variation0=3212965591
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Yacén Pulver (Bio & Roh)
E Pure Au 4 Pure Raw 16.50 €
: &a con 2 I S —— 170gr
1. PULVER ‘ i beneVerpcungigote R

NATURLICHE SOSSE AUS DER YACON-WURZE:

e : 16,50 €
& W Jo. 7% Use., 228

V

— +  Organic Yacon Powder from Amazonas Natural DB s
| — SN 25" 00k
Products - for a Healthy Intestinal Flora, The Ideal

9 Sugar Substitute, Also for Diabetics, Free from GMO :Ta ‘:'::"': 13 ine Dt
¢ G gnd _L_a‘?’to‘se—Free‘ Vegan nsock
.' T e Brand. AMAZON 1
‘. g Add to Besket
1 ‘& g S— —_ Amazonas 25.08 €
57
—t ' Natureprodukte 240 gr

Ver mas

Ver mas

Fuente: Propia Elaboracion: Propia

Adicionalmente, luego de estudiar la competencia internacional y analizar la participacion

en el mercado, se ha podido desarrollar un gréafico de posicionamiento con el objetivo de

posicionar a Yakua en el mercado aleméan, tomando en cuenta la situacion y el contexto

previamente estudiado.

Tabla N° 23. Indicadores posicionamiento

% Cuota de

Marca Precio  Tendencia mercado
Edel Kraut 3 4 30%
IdHerb 7 4 8%
Vitanics 6 5 10%
Inkapura 8 7 22%
Pure Raw 6 7 15%
Amazonas 8 8 10%
Yakua 8 9 5%

Fuente: Propia Elaboracion: Propia
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Figura N° 37. Posicionamiento entre tendencia y precio de la competencia

Precio

@ Edel Kraut e@ldHerb @Vitanics olInkapura @PureRaw @Amazonas @ Yakua
Fuente: Propia Elaboracion: Propia

2.2.3.5. Analisis de los Proveedores, intermediarios y clientes

Iniciando el punto sobre el analisis de los proveedores, como ya se ha comentado, el yacon
es un producto nativo y de cultivo en Peru, por lo que existen diversas regiones geograficas
a lo largo de la sierra del pais aptas el proceso de cosecha y cultivo, no obstante, también se
necesita de un procesador que serd intermediario para pulverizar y luego empacar el producto,
ante ello, el proceso que se ha sistematizado en el siguiente:

Tabla N° 24. Principales proveedores de yacon en Peru

N Proveedor RUC Direccion Gudad WEB Email Contacto

1 Z&T NATURAL PERU | 20393943590 Ir.Rosa Coronel Portillo- | http://www. 1) alps :
Merino Mza. Ucayali ru.com/nosotros.html rucom #961027798

ClLote. 23
2 AGRICULTOR 20698741414 Jirén Cajamarca - josecarlos.mendoza@ 985582342
José Carlos Mendoza Clodomiro outlook.es
Cerna, 235 -
Urb. Villa
Universitari
a,

3 NATIVAE.LR.L 20456029401 Jirén Chachapoyas - - jhon- RPM
Salamanca, Amazonas 2592@hotmail.com #956518920
361-Piso2

4 CORPORACION 20694561321 Calle San Arequipa - ‘halcon1280@hotmail. RPM#

AGROINDUSTRIAS Juan 209, com 957821587
ESMERALDA SAC
, LaUnién
5 AGRICULTOR 20698741321 Jirén Apurimac - Felirojc@hotmail.com 990281477
FELIMON ROJAS Huancavelic
a, 311

Fuente: Propia, con datos creados para el fin de la investigacién académica. Elaboracion: Propia
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Sobre la base anterior, se ha realizado un riguroso proceso de homologacion con el objetivo
de seleccionar el proveedor de yacon ideal para la exportacion y que cumpla con los

requerimientos y volimenes necesarios, tal como se muestra en la siguiente tabla:

Tabla N° 25. Homologacion de los principales proveedores de yacon en Per(

] VARIABLES DE Z&T NATURAL PERU AGRICULTOR NATIVA E.LR.L CORFORACION AGRICULTOR
CALIFICACION SAC José Carlos Mendoza AGROINDUSTRIAS FELIMON ROJAS
Barboza ESMERALDA SAC
4 0.8 4 0.8 3 0.6

N° [ Peso  Calificacion  Resultado Calificacién ~ Resultado Calificacion ~ Resultado  Calificacién ~ Resultado = Calificacion =~ Resultado
‘M Calidad 20%

YAl Garantia 3% 3 0.15 4 0.2 3 0.6 3 0.6 4 0.2

20% 3 0.6 5 1 3 0.6 2 0.4 4 0.8

4 5% 4 0.2 4 0.2 3 0.15 4 0.2 3 0.15
tl Facilidades 5% 3 0.15 4 0.2 3 0.15 3 0.15 3 0.15
de pago

6 20% 4 0.8 4 0.8 4 0.8 4 0.8 3 0.6
7 10% 3 0.3 3 0.3 3 0.3 3 0.3 3 0.3
g 15% 4 0.6 5 0.75 4 0.6 3 0.45 3 0.45
o REE 100% 28 3.6 34 4.45 27 4 26 3.25 26 3.25

Fuente: Propia, con datos creados para el fin de la investigacion académica. Elaboracion: Propia

De la tabla N° 25 se puede concluir que el proveedor agricultor Juan Carlos Mendoza, es el
mas idoneo para ser el principal proveedor de yacén organico, no obstante, en caso exista
mayor demanda del producto, y este, no pueda cumplir con el volumen requerido, se tiene

como una segunda opcion a Z&T Natural Perd SAC, quien podra ser una opcion adicional.

Por otro lado, en lo que respecta a todo el proceso productivo de pulverizado del yacén y
adicionalmente, al envasado, también se han identificado una serie de empresas que podrian

ser los potenciales proveedores, entre ellos destacan:
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Tabla N° 26. Principales proveedores del proceso productivo y envasado para el yacon en Peru

ne Proveedor RUC Direccidn Cludad WEB Email Contacto
1 | NATURAL PERU | 20457055103 | Cal.los Cedros Mza D Lima- www.naturalperu.com info@naturalpern.com | [311)371
SAC Lote. 6-a Asociacionla Perd 0929
Capitana Lurigancho
2 | KBXPERUSRLL. | 20333943630 | Calle]erez Mz P, Lote Lima- www.kbxperu.com info@kbxperu.com (511)
19, Piso 2.Ate Peri 348
7138
3 | ESMERALDA | 20100076072 Carretera Lima- | http://www.esmeraldacorp.pe/ | info@grupoesmeraldape | [511)
CORP.S.A.C. Panamericana Sur, Perti 617
Manzana G, Lote 01 8900
San Juan de Miraflores
4 | LABORATORIOS | 20428982364 | Urb, San Diego - Mz, R1 Lima- 3472 pe.all.biz/ Lahosciany@hotmail.com | 5401867
ROSCIANY SRL 1, 39 San Martin de Peri
Porras
5 | AGROZAYMSA | 204921859153 | AV.Antimez de Mayola | Lima- http:/ fwww.agraymsa.com ventas@agroymsacom | 4780249
PERUS.A.C. N2589 - Urb. Los Peri
Robles - Santa Anita

Fuente: Propia, con datos creados para el fin de la investigacion académica. Elaboracion: Propia

De igual forma tal como se ha desarrollado con el proceso de seleccién de proveedor de
materia prima (yacon), ahora se identifica el mejor proveedor de acuerdo a un riguroso

proceso de homologacion del mismo, tal como se muestra en la siguiente tabla:

Tabla N° 27. Homologacién de proveedores del proceso productivo y envasado para el yacon en Per(

VARIAELES DE CALIFICACION NATURAL PERU 5A.C KBEXFERU S.R.L. ERALDA CORP.5A.C. | LABEORATORIOS ROSCIANY | A 'M5A PERU SAL.C.
SRL
N= P

E5M CROZAY
eso  Calificacion ~ Resultado  Calificacion  Resultado  Calificacion  Resultado  Calificacion  Resultado  Calificacion  Resultado

1 20064 4 0.2 4 0.2 5 1 4 0.2 5 1

2 504 3 0.15 3 0.15 5 1 4 0.2 4 0.2

3 20% 3 0.6 3 0.6 4 E 3 0.6 2 0.4

4 edito 554 4 0.2 3 0.15 4 0.2 3 0.15 3 0.15

5 B 504 4 0.2 3 0.15 5 0.25 3 0.15 3 0.15
pago

[ Funtualidad en 0% 4 0.8 4 0.8 5 1 4 0.8 4 0.8
laentrega

7 1044 3 0.3 3 0.3 4 0.4 3 0.3 4 0.4

2 1544 3 045 3 045 4 0.6 4 0.6 4 0.6

9 28 3.5 26 34 36 5.25 28 36 9 37

:

Fuente: Propia, con datos creados para el fin de la investigacién académica. Elaboracion: Propia

De la tabla N° 27 se puede concluir que la empresa Esmeralda Corp SAC, es aquella que
cumple con requisitos minimo exigidos al momento de terciarizar el proceso de pulverizado

el yacon, asi como también su empaquetado.
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Ahora bien, como intermediarios se han identificado los siguientes:
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a. AGRICULTOR: José Carlos Mendoza Barboza

Es productor de Yacon en Cajamarca, cuenta con mas de 30 hectéareas de sembrio las
cuales ya estan listas para comercializacion. Este agricultor esta en la capacidad de
transportar sus productos hasta la cuidad Lima.

b. NATIVAE.ILR.L
Es una empresa que vende Yacon cultivado de manera completamente natural, que ofrece

el fruto deshidratado si el cliente lo desea.

c. VERGARASA.

Es una empresa de productos quimicos alimentarios responsable, que busca participar y
concertar esfuerzos para servir a la Industria Nacional, cuenta con un equipo de
trabajadores eficientes y comprometidos para un buen desempefio de nuestra empresa y
un buen trato al cliente. Asi también sus productos cuentan con certificaciones
internacionales para la demostracion de una buena calidad, trabajando con una serie de

proveedores internacionalmente reconocidos y con los estandares necesarios.

d. DROKASA PERU S.A

Es la empresa mas antigua de Corporacion Drokasa. A través de los afios, ha logrado un
prestigio de calidad, solidez y eficiencia en el sector empresarial peruano y en el exterior.
Drokasa Per, estd dedicada a la comercializacion y distribucion de productos para el
sector de consumo masivo, y para el sector agricola e industrial. Los productos que

comercializa, son marcas propias y representaciones exclusivas.

La empresa cuenta con un portafolio de productos de 3,827 items, y una cartera de mas
de 5,787 clientes, con relaciones comerciales de mas de 15 afios. Los clientes pertenecen
a los principales motores econdémicos del pais, como son: supermercados, cadenas de
farmacias, mayoristas, minoristas, cadenas de agro negocios, empresas agroindustriales,

industrias quimicas, entre otros.
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e. ETAFAMAE.IL.R.L

Es una empresa con 40 afios de experiencia en la fabricacion de etiquetas adhesivas y
otros ubicada en el distrito limefio de Jesus Maria, ofrecen soluciones de codificacion a
través de adhesivos de seguridad, codigos de barra, etiquetas pre impresas e impresas,

entre otros productos de calidad para el sector industrial.

f. CORKPERUS.A.C

Es una empresa peruana multisectorial con mas de 10 afios en el Mercado, dedicada a la
representacion de diversas empresas internacionales de gran reconocimiento y
trayectoria, ofreciendo productos de calidad como: tanques de acero inoxidable,

maquinaria, envases de vidrio y demas productos orientados al sector agroindustrial.

9. ESMERALDA CORP-S.AC

Pone a disposicion de sus clientes una de las mas modernas plantas de procesamiento de
productos agroindustriales del Perd. Aqui pueden transformarse, de acuerdo a sus
requerimientos especificos, frutas y verduras en insumos para industrias tan diversas
como: alimentos deshidratados, bebidas dietéticas, gaseosas, helados, jugos Yy
mermeladas, entre otros, la calidad es su responsabilidad. Para ello supervisan
continuamente los procesos, analizan los resultados y hacen los ajustes necesarios hasta

cumplir sus requerimientos dentro de los plazos de entrega.

La planta funciona 24 horas, todos los dias del afio, bajo rigurosos estandares de
produccién y calidad, esto junto a sus servicios de maquila, congelados y almacén lo

convierte en una de las mejores plantas procesadoras del pais.
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Tabla N° 28. Principales intermediarios tiendas, supermercados y especializados en Berlin
Tienda / Supermercado Descripcion URL

Es una cadena de supermercados especializada en
productos organicos y saludables. Tienen varias
Bio Company sucursales en Berlin, como Bio Company Kreuzberg, Ver mas
Bio Company Friedrichshain, Bio Company Prenzlauer
Berg, entre otras.
Es otra cadena de supermercados enfocada en
productos organicos. Tienen varias ubicaciones en
Denn's Biomarkt Berlin, como Denn's Biomarkt Berlin Mitte, Denn's Ver mas
Biomarkt Berlin Charlottenburg, Denn's Biomarkt
Berlin Prenzlauer Berg, entre otras.
Es una cadena de supermercados que se dedica

exclusivamente a la venta de productos organicos.

Alnatura Tienen una sucursal en Berlin, Ilamada Alnatura Super Ver més
Natur Markt.
Es una tienda especializada en productos veganos y

Veganz vegetarianos. Tienen una ubicacion en Berlin, llamada
Veganz Friedrichshain, donde podrias encontrar un Ver mas

publico interesado en productos orgénicos y saludables.
Es una cooperativa que opera varias tiendas en Berlin,
LPG Biomarkt enfocadas en productos organicos y regionales. Puedes
considerar contactar con ellos para explorar posibles Ver més
oportunidades de venta de polvo de yacon organico.
Es una cadena de supermercados organicos con varias
Basic Bio Supermarkt sucursales en Berlin, como Basic Bio Supermarkt
Mitte, Basic Bio Supermarkt Prenzlauer Berg, Basic Ver més

Bio Supermarkt Schdneberg, entre otras

Es una tienda de alimentos organicos con varias
Biomarkt ubicaciones en Berlin, como Biomarkt Naturkost, Ver mas
Biomarkt Wiihlischstrale y Biomarkt Chausseestralie.
Es una cadena de tiendas de productos naturales y
organicos. Tienen varias sucursales en Berlin, como
Reformhaus Engelhardt Reformhaus Engelhardt Wilmersdorfer Arcaden, Ver mas
Reformhaus  Engelhardt ~ Kurfirstendamm  y
Reformhaus Engelhardt Europa-Center.

Es una cadena de supermercados organicos con varias

SuperBioMarkt tiendas en Berlin, como SuperBioMarkt Berlin-Mitte, Ver mas
UNIVERSITAT e Master
) BARCELONA de Marquetin. L
v — iInvest(ilgaciég Pagma 86

i Empresa de Mercats



https://www.biocompany.de/
https://www.biomarkt.de/
https://www.alnatura.de/de-de/
https://veganz.com/
https://www.lpg-biomarkt.de/es/
https://basicbio.de/
file:///C:/Users/udcn2a/Downloads/Biomarkt
https://reformhaus.de/blogs/vita-nova/reformhaus-engelhardt
https://www.superbiomarkt.de/

TFM - Plan de Marketing para la exportacién peruana de polvo de yac6n organico al mercado aleman

SuperBioMarkt
SuperBioMarkt Berlin-Kreuzberg.

Berlin-Charlottenburg y

Fuente: Propia. Elaboracién: Propia

2.3.  Diagnostico de la situacion (Matriz DAFO)

A continuacién, se muestra en andlisis de las fortalezas, oportunidades, debilidades y

amenazas sobre la base de la empresa Native For You comercializadora de la marca Yakua;

polvo de yacon organico al mercado aleman, por ello se muestra el siguiente analisis:

Tabla N° 29. Matriz FODA de la empresa Native For You

FORTALEZAS OPORTUNIDADES

e Propiedades medicinales del yacon. e Fuerte demanda hacia productos

e  Endulzante natural para diabéticos organicos y sostenibles

e Produccion sostenible. o e Tendencia hacia la alimentacion saludable

e  Acreditado con certificaciones organicas y e Segmento de producto en crecimiento en
sostenibles. , _ el mercado alemén

e Producto 100% peruano y de origen e Cultura gastronémica en Berlin que
nativo. . . .

e Respaldado y embajador de la Marca Per _TEZCCIa (ilvelgsosi prold U(l:Jt(I)ES II nternaC|ona!(tes
y la categoria de Superfoods del Per * entre e;ru yla 0 que permite

e Storytelling del producto que aprovecha el entrar con 0% de arancel al mercado
origen incaico y ancestral. aleman.

e Altas tasas de diabetes y obesidad del

consumidor aleman

DEBILIDADES AMENAZAS
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e Barrera idiomatica; aleméan e Consecuencias econdémicas dada la

e Barreras culturales y estilos de vida del Guerra entre Rusia y Ucrania
consumidor aleman e Fluctuaciones en el tipo de cambio

e Alta concentracion de la competencia en e Volatilidad de los precios internacionales
el mercado aleméan e Evolucién y cambios en las preferencias

e Logistica de exportacion hacia Berlin de los consumidores.

e  Altos costos logisticos e Riesgos climéticos y de produccion para

e Multiples requisitos y certificados de atender la demanda del mercado aleméan
calidad

e Dependencia de proveedores locales

Master
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Fuente: Propia. Elaboracion: Propia
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2.4. Insights estratégicos (Matriz CAME)
Como parte del FOD identificado, a continuacion, se muestra la matriz CAME que se ha
planteado en base a los elementos mas importantes que se deben mantener, afrontar, corregir

y explotar como se va a sefialar en la siguiente tabla:

Tabla N° 30. Matriz CAME de la empresa Native For You

Matriz CAME Fortalezas Debilidades

Estrategias ofensivas Estrategias de reorientacion
(Fortalezas + Oportunidades) (Debilidad + Oportunidad)

Aprovechar las potencialidades del yacén = Diferenciarnos de la alta competencia del
y crear una propuesta de valor que mercado mediante una estrategia de
incorpore los elementos historicos y | innovacion que incorpore elementos de

Oportunidades culturales que se alinee a las nuevas de transformacion digital para la promocion
tendencia del consumidor. del producto.

Promocionar las certificaciones organicas = Identificar las nuevas tendencias del
y sostenibles del producto y destacarlasen = consumidor aleman para posicionar el
los consumidores para generar un | producto como un importante bien
potencial exportador en el mercado necesario en la dieta y estilos de vida de

aleméan los alemanes
Estrategias defensivas Estrategias de Supervivencia
(Fortalezas + Amenazas) (Debilidad + Amenazas)

Integrar una estrategia de pricing que | Posicionar el producto como un

permita  apalancar las  tensiones | suplemento alimenticio que debe

econdmicas y financieras frente a crisis | consumirse para que de esta manera se

Amenazas internacionales. convierta en una dieta de todos los

alemanes.

Invertir en tecnologia y realizar multiples

estudios de mercado para siempre estar a | Tener planes de contingencia ante

la vanguardia del mercado y no perder | cualquier aumento en los costos logisticos

participacion de mercado. y desarrollar una mejor cartera de
proveedores y operadores logisticos.

Fuente: Propia. Elaboracion: Propia
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CAPITULO 3

Planificacion estratégica de marketing

En lo que respecta al tercer capitulo, se propone el planteamiento estratégico de marketing, el

cual incorpora los objetivos y estrategias utilizadas para el eficiente funcionamiento de la camparia,

asi como también la propuesta de valor, la cual asocia los conceptos de sostenibilidad y las nuevas

tendencias de mercado para la creacion de una estrategia de comunicacion innovadora y prometedora

frente a la competencia.

3.1. Objetivos de marketing

Como parte del Plan de Marketing para la exportacion de polvo de yacon organico al mercado

aleman se ha planteado un objetivo general y otros especificos con la finalidad de enmarcar

un rumbo optimista en la comercializacion de este producto peruano con gran oportunidad de

crecimiento. Cabe destacar que la metodologia utilizada para la formulacion de los objetivos

sera la SMART, tal como se muestran a continuacion:

Objetivo General:

Posicionar la marca Yakua de la empresa Native For You como lider en la exportacion
y comercializacién de polvo de yacon organico en el mercado aleman, a través de una
propuesta de valor diferenciada que integra y aprovecha sus multiples propiedades
naturales, resalta su compromiso con la sostenibilidad y ofrece experiencias Unicas e
inolvidables que se alinean con las nuevas tendencias de mercado, incorporando la

rica historia y cultura de sus origenes peruanos.

Por otro lado, también se han planteado objetivos especificos que permitiran cumplir con el

objetivo general planteado previamente, entre ellos destacan:

Obijetivos Especificos:

== UNIVERSITATus
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Incrementar las ventas de polvo de yacon organico en el mercado aleméan en un 25%
anual.
Aumentar la calidad de los clientes potenciales en el mercado aleman en un 30% bajo

las estrategias de segmentacion de mercados.
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e Elaborar una estrategia de diferenciacion efectiva para la exportacion del polvo de
yacon organico peruano en el mercado aleman frente a la competencia internacional,
aumentando nuestra participacion de mercado en un 10%.

e Generar un mayor reconocimiento de la Marca Yakua de la empresa Native For You
como la mejor opcion de producto natural y sostenible en el mercado alemén
trabajando en la promocion del yacon como producto alternativo medicinal, logrando
crecimiento de 15% en términos de reconocimiento de marca.

e Implementar estrategias de comunicacion innovadoras alineadas con las nuevas
tendencias de mercado que permitan posicionar el polvo de yacon organico en el
mercado alemén, generando un aumento en la tasa de conversion del 20% en los
proximos 6 meses.

e Innovar en la creacion de un canal online que brinde experiencia interactiva a los
consumidores alemanes a través del contenido, aumentando la presencia en redes
sociales en un 18% anualmente.

e Disefiar estrategias relacionales y generar experiencias inolvidables para fidelizar a
los consumidores alemanes a través del aprovechamiento de la historia, cultura,
sostenibilidad y las ventajas comparativas del sector agroexportador peruano.

e Aprovechar y potenciar las marcas sectoriales Marca Perd y Superfoods del Per(
como parte de la promocion comercial del polvo del yacdn orgénico en el mercado
aleman.

e Investigar y prospectar mercado aleméan para generar alianzas, negocios, potenciales

clientes, distribuidores, entre otros, en el corto y mediano plazo.

3.2. Estrategias de marketing

Después de haber propuesto los objetivos de marketing que se aplicaran en el Plan de
Marketing para la exportacion de polvo de yacdn organico al mercado alemén, es
importante elaborar estrategias que permitan cumplir con lo planteado. Ante ello, y a
través de las diversas estrategias de marketing enfocadas en: la segmentacion de
mercados, posicionamiento, marketing de contenidos, redes sociales, marketing de
influencia, marketing relacional y publicidad / comunicacion tradicional se propone lo

siguiente, tal como se muestra en la siguiente tabla:
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Tabla N° 31. Matriz de objetivos, estrategias e indicadores de medicion

Objetivos

Estrategia de
Marketing

Implementacion de la
estrategia

Indicador de
medicion

Objetivo General

Posicionar la marca Yakua de la empresa
Native For You como lider en la exportacion
y comercializacion de polvo de yacén
orgénico en el mercado aleman, a través de
una propuesta de valor diferenciada que
integra y aprovecha sus midltiples
propiedades naturales, resalta su compromiso
con la sostenibilidad y ofrece experiencias
Unicas e inolvidables que se alinean con las
nuevas tendencias de mercado, incorporando
la rica historia y cultura de sus origenes
peruanos.

Estrategia
Transversal

Implementacion Transversal
que se basa en el cumplimiento
de los objetivos especificos

% + posicionamiento
en el mercado aleman

% + nivel de ventas

% + nuevos clientes

Objetivos Especificos

Incrementar las ventas de polvo de yac6n
organico en el mercado aleman en un 25%
anual.

Aumentar la calidad de los clientes
potenciales en el mercado aleman en un 30%
bajo las estrategias de segmentacion de
mercados.

Elaborar una estrategia de diferenciacion
efectiva para la exportacion del polvo de
yacon organico peruano en el mercado
aleman frente a la competencia internacional,
aumentando  nuestra  participacion  de
mercado en un 10%.

Generar un mayor reconocimiento de la
Marca Yakua de la empresa Native For You
como la mejor opcion de producto natural y
sostenible en el mercado aleman trabajando
en la promocién del yacén como producto
alternativo medicinal, logrando crecimiento
de 15% en términos de reconocimiento de
marca.
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Ventas

Segmentacion

Posicionamiento

Posicionamiento

Promociones y descuentos
Investigaciones comerciales
Campafias de marketing de
ventas (activaciones,
concientizaciones)

Mejora de procesos logisticos

Mas encuesta de mercado para
segmentaciones mas claves
Desarrollar perfiles y buyer
persona

Programas de fidelizacion por
segmento identificado

Analisis de la competencia €
identificacion de desarrollos
Propuesta de valor nica
Campafias de promocion y
difusion de beneficios del yacon
Alianzas estratégicas

Estrategia de branding vy
creacion de conceptos de marca
Colaboracion con expertos e
influencers

Participacién en eventos sobre
tematicas fitness y saludables

% + nivel de ventas

% + nuevos clientes

% + Participacion de
mercado

% + Reconocimiento
de marca
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Implementar estrategias de comunicacion
innovadoras alineadas con las nuevas
tendencias de mercado que permitan
posicionar el polvo de yacén organico en el
mercado aleman, generando un aumento en la
tasa de conversion del 20% en los proximos 6
meses.

Innovar en la creacion de un canal online que
brinde experiencia interactiva a los
consumidores alemanas a través de
contenido, aumentando la presencia en redes
sociales en un 18% anualmente.

Disefiar estrategias relacionales y generar
experiencias inolvidables para fidelizar a los
consumidores alemanes a través del
aprovechamiento de la historia, cultura,
sostenibilidad y las ventajas comparativas del
sector agroexportador peruano.

Aprovechar y potenciar las marcas sectoriales
Marca Per( y Superfoods del Pert como parte
de la promocioén comercial del polvo del
yacén orgénico en el mercado alemén.

Investigar y prospectar mercado aleméan para
generar alianzas, negocios, potenciales
clientes, distribuidores, entre otros, en el
corto y mediano plazo.

Publicidad
tradicional

Comunicaciones

Redes sociales

Marketing de
contenidos

Marketing
relacional

Marketing de
influencias

Marketing de
experiencias

Investigacion y
promocion
comercial

Crear contenido relacionado al
sector

Medir y analizar los mensajes
Aprovechar la prensa radial y
escrita en Alemania.
Comerciales y spots televisivos
con mensajes claros y propuesta
de mensaje relevante.

Creacion de contenido
Fotos, reels, videos
Concursos online
Marketplace online
Campanas tematicas

Creacion de un cédigo QR
Descuentos u promociones
Desarrollo de una APP con
consejos nutricionales

Alianzas estratégicas
Alianzas con PROMPERU
Promocion en ferias
Potenciamiento de
sectorial

la marca

Participar en ferias, misiones,
ruedas de negocio

cartera  de
través de

Ampliar la
distribuidores a
negociaciones

Desarrollo de encuestas de
negocio.

% + presencia en
medios de
comunicacion
tradicional

% + Reconocimiento
de la marca

% + crecimiento en
redes (Seguidores,
interaccion, SEO,

SEM y trafico web,

CTR)

% + nuevos clientes
fidelizados por APP

% + nimero de ventas

% + interaccion con
cbdigo OR,

% + Reconocimiento
de marca

%+ introduccién en
nuevas ferias

% + negocios y
alianzas cerradas

Fuente: Propia. Elaboracion: Propia

Finalmente, en los siguientes puntos también se proponen algunas otras estrategias

focalizadas en ciertas metodologias como la segmentacion - posicionamiento, las

estrategias de competitividad y 5 fuerzas de Porter, las cuales potenciaran la exportacion

del polvo de yacon organico en el mercado aleman.
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3.2.1. Estrategias de segmentacion y posicionamiento
Como parte de la investigacion comercial realizada sobre el producto y de acuerdo los
estudios de segmentacion de mercados se establecio realizar las estrategias de marketing

focalizadas en tres importantes segmentos, los cuales se describen a continuacion:

Por un lado, se plante6 el primer segmento denominado el CONSUMIDOR YAKUA
FITNESS, el cual representa el 40% de la muestra tomada para el analisis, en su mayoria
este segmento se caracteriza porque esta compuesto por jovenes entre 25 a 35 afios, en su
mayoria son hombres que se encuentran solteros y estan estudiado o tienen el grado o
maestria, normalmente se encuentran realizando practicas o trabajando en posiciones de
mando inferiores, lo cual les permite tener un sueldo mensual entre 1000 a 1500 euros. Lo
interesante de este segmento, es que, por ser jovenes, realizan deportes en forma constante
y se preocupan mas de su estado fisico, realizan dietas estrictas tratando de consumir
alimentos de manera sana, no obstante, este segmento no conoce el yacén, sin embargo,
cuando en la encuesta se les habia comentado sobre sus propiedades y usos, comentaron
que estarian interesados en comprarlo y lo utilizarian para sus dietas y suplementos
alimenticios. Este segmento prefiere que el producto sea easy to use, vale decir con un
formato sostenible y de plastico que sea préctico para su consumo. Asimismo, al tener
redes sociales y estar presente en el mundo digital, se pueden lanzar camparias de
marketing online y utilizar canales de venta a través de un Marketplace. En relacion a su
poder de compra, Son muy onerosos con los precios y estarian dispuestos a pagar entre 10
a 15 euros por la bolsa de este producto.

El segundo segmento identificado fue el denominado YAKUA DIET (30%), el cual
representd el 30% de la muestra tomada para el analisis. Esta compuesto
fundamentalmente por mujeres adultas que bordean los 35 a 50 afios y ya son casadas y
tienen hijos, asimismo, su formacion profesional al haber obtenido sus grados académicos
en formacion continua y algunas con estudios de grado, les permiten tener un poder
adquisitivo entre 2,000 a 2,500 euros mensuales, al igual que el otro segmento presentado
previamente, no conocen sobre el yacon, pero cuando se les comentd sobre sus
propiedades estuvieron muy entusiasmadas en integrarlo en sus dietas alimenticias, ya que
son mujeres muy preocupadas por el consumo y alimentacién balanceada tanto de ellas
como de sus hijos. Aqui existe una caracteristica muy importante, y es que, este segmento
esta integrado por madres de familia, las cuales estan interesadas en alimentar a sus hijos
LRGIONR Y eting
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con un endulzante natural. Su confianza en el producto, les ha permitido afirmar que creen
muy importante su introduccion en el mercado aleman. Asimismo, estan interesadas en
este producto en formato en polvo y que sea presentado en formato de bolsas metéalicas.
Este segmento es muy tradicional, por lo que prefiere encontrarlo en supermercados y
orientarse a través de redes sociales como Facebook e Instagram. Por otro lado, como
madres de familia estarian interesadas en pagar entre 15 a 20 euros por este producto,

siempre y cuando se ofrezcan ciertas promociones y nuevos formatos en el mediano plazo.

Cabe destacar un tercer segmento identificado como HEALTHY YAKUA, que el 30% de
la muestra objeto de estudio y estd compuesto por hombres y mujeres adultos mayores
que bordean los 50 afios a mas, lo destacable en este segmento es que estas parejas o
adultos independientes tiene una pension mensual de 1,500 a 2,00 euros, en algunos casos
son casados con hijos y nietos y han consolidado una formacion profesional, lo cual nos
permite afirmar que son informados y muy cultos en su materia. De otro lado, al igual que
los dos segmentos anteriores, ellos no conocen sobre el yacdn, pero al encontrarse en una
edad de mucho cuidado a nivel de salud, lo verian muy importante de consumirlo dada
sus multiples propiedades para el sistema digestivo y cardiaco. Un dato que es de aclararse
de este segmento, es que en su mayoria son personas con enfermedades originadas por
excesivo consumo de azucar, colesterol, problemas digestivos y otros. El formato que
prefieren es de bolsa de plastico y prefieren consumirlo en polvo o mermeladas dado que
es practico y facil de usar. En un entorno digital, este segmento solo utiliza Facebook
como principal red social y estarian dispuestos a comprar el producto en un medio
tradicional como son los supermercados o farmacias. Normalmente este segmento estaria

dispuesto a pagar entre 15 a 20 euros por este formato de producto.

En lineas generales, y en vista de los tres segmentos presentados previamente, también se
puede mencionar y concluir que ninguno conocia antes sobre el “yacdn” pero les parece
un producto muy interesante por sus propiedades y lo consumirian siempre y cuando
cumpla con todos los requisitos a nivel sanitario, sea sostenible y se encuentre en los
canales de distribucion digital y tradicional. Asimismo, por un lado, el segmento mas
joven tiene un presupuesto mas reducido para la compra del producto frente al segmento
mayor. Otro dato que es relevante sefialar es que todos los segmentos han quedado muy
impresionados por las propiedades a nivel de salud que tiene este producto y quieren
integrarlo en sus dietas ya sea para mantener su peso ideal, otros para suplementos en su
LRGIONR Y eting
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alimentacion y la de sus hijos y otros para regular el sistema digestivo y cardiaco. Por lo
que el producto puede posicionarse como una opcion saludable de azucar natural frente a

la competencia.

Y justamente, sobre el analisis del posicionamiento, luego de haber identificado
previamente a la competencia en el mercado alemén, asi como también potenciales marcas
sustitutas o que aborden esta categoria de productos, se ha identificado como mapa de

posicionamiento la siguiente figura:

Figura N° 38. Posicionamiento de Yakua y proximos objetivos

N T ©
®
_. LILiho @ .. InkaPURS
die Sibe aus der Inkawurzel
i EOELKRAUT | i
7 7 EDEL KRAUT
Lowlove — Hightlove  Lowlove . Hight love
* Sostenibilidad
* Superfoods Peruanc
Itanlcs vitanlcs * Natura
Vitanics Otras mareas de exqportzeidn *  Aziiear natural
* Suplemento dietstico
* Lamejor opeldn para dizbéticos
* Easy to use
Low respact Low respect

Fuente: Propia. Elaboracion: Propia

De la figura N° 38, se busca destacar que, en primera instancia, el producto se encuentra
con bajo rendimiento al ser un nuevo producto que se pretende introducir en un nuevo
mercado, por lo que otras marcas como Inka Pura y Edel Kraut lideran el mercado con
mayor reputacion de marca. Sin embargo, con las estrategias de marketing que se
aplicaran para el corto y mediano plazo, se espera que la marca Yakua, se posicione como
Hight love y Hight respect por ello debera centrarse en ser el lider en sostenibilidad,
producto natural, suplemento dietético, easy to use, la mejor opcion para diabéticos,
Superfoods peruano y azucar natural. Para lograr este posicionamiento se debera realizar
un esfuerzo en la diferenciacion en el liderazgo a nivel de costos. Asimismo, es importante
siempre innovar en el producto e introducir propuestas que se alineen a las nuevas

tendencias de mercado y los nuevos estilos en el comportamiento del consumidor aleman.
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3.2.2. Estrategias competitividad de Porter

Aplicando las estrategias de competitividad de Porter que engloban el liderazgo en costos,

la especializacion en costes, la diferenciacion y la especializacion diferenciada, se

pretende desarrollar una propuesta aplicada al producto Yakua en el mercado aleman, tal

COmMo Se muestra a continuacion:

Tabla N° 32. Matriz de competitividad de Porter aplicada a Yakua

Matriz Competitiva Porter

Todo el sector

Especialista en nicho

Costes

Diferenciacion

LIDERAZGO EN COSTES
Buscar optimizar la cadena del suministro

Aprovechamiento de las economias de
escala

Innovaciones para el mejoramiento en los
procesos de produccion

Correcta homologacion y negociacion con

los proveedores para ajustar precios y
COStos.

DIFERENCIACION

Aprovechar las propiedades del yacon y
sus beneficios en la salud.

Nuevas certificaciones y procesos de
produccion

Asociacién clave con stakeholders del
mundo fitness, nutricion, médicos y otros-

Creacion de narrativa a través de la
historia y cultura peruana en el producto

Fuente

3.2.3. Estrategias de las 5 fuerzas de Porter

ESPECIALISTA EN COSTES

Optimizar procesos para reduccion de
costos como aprovechamiento de la
merma.

Generar solidificacion y buenas relaciones
con los proveedores.

Control en el presupuesto de marketing y
estrategias de promocion a través de la
optimizacion del canal online.

ESPECIALISTA DIFERENCIADO

Elaboracion de una correcta segmentacion
e identificacion de clientes

Invertir permanentemente en innovacion,
investigacion y desarrollo

Colaboracion con tiendas especializadas y
comercializadores de la categoria de
producto para crear una propuesta de
diferenciacion frente a la competencia

: Porter. Elaboracion y adaptacion: Propia

Como parte de las estrategias de marketing, a continuacion, se aplicaran las 5 fuerzas de

Porter aplicadas al modelo de negocio al producto desarrollado por Native For You a

través de la marca Yakua, la cual engloba el poder del cliente, el poder del proveedor, los

nuevos competidores entrantes, la amenaza de sustitutivos y la naturaleza de la rivalidad,

tal como se muestra en la siguiente tabla:
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Tabla N° 33. Matriz de las 5 fuerzas de Porter aplicada a Yakua

Fuerzas de Porter Aplicada a Yakua

e Poner un especial énfasis en la calidad del polvo de yacon organico y en
la atencion de los clientes para lograr crear una satisfaccion y lealtad del
cliente. Esto a través de un buen servicio de atencion al cliente en los
medios fisicos y virtuales, los tiempos de entrega y las politicas de
reclamaciones y devoluciones.

e Asegurar de que los precios del producto en el mercado aleman sean los

El poder del cliente més competitivos, para ello es importante la realizacion e identificacion
de los costos, ingresos y egresos para ho comprometer la rentabilidad de
la empresa.

e Es importante estar a la vanguardia de los clientes, por ello ofrecer
personalizacion a través de la propuesta de valor serd importante en todo
el proceso de comercializacion.

e Establecer canales de comunicacion méas conectados con el cliente para
la mejora e identificacion de nuevas necesidades.

e  Establecer y buscar diversas alternativas para tener el yacén a disposicién
de la empresa en diversas regiones del Perd, y de esta manera dejar de
depender de uno solo. Ello debera realizarse a través de una buena
homologacion de proveedores.

e Trabajar buenas relaciones con los proveedores de yacdn, respetos sus

El poder del proveedor derechos y obligaciones en todo el proceso de comercializacion.

e Establecer mecanismos contractuales entre las partes para mantener y
controlar precios, condiciones de entrega, plazos de entrega, estandares
de calidad, entre otros.

e  Buscar permanentemente economias de escala para aumentar el volumen
de compra de yacon.

e Trabajar y construir nuevas propuestas de marketing relacional para la
fidelizacion de los clientes y evitar amenazas por parte de los
competidores.

e Invertir constantemente en investigacion y desarrollo y asegurar de
alinear las nuevas tendencias de mercado para generar innovacion en el
producto.

e Establecer alianza estratégica y de exclusividad con los distribuidores y

Los nuevos competidores minoristas y evitar la penetracion de mercado de los competidores.
entrantes e Aprovechar el potencial peruano y de biodiversidad del producto para
diferenciarnos de la competencia y los productos sustitutos destacando
los puntos estratégicos como natural, sostenible y con maltiples
propiedades para la salud.
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La amenaza de sustitutivos

La naturaleza de la rivalidad

Obtener nuevas certificaciones internacionales como EU Organic o
Bioland para generar mayor confianza con los potenciales consumidores
de Alemania

Al igual que los nuevos competidores, es importante la diferenciacion y
el trabajo en innovacion para mantener e identificar las necesidades de
los consumidores alineadas a las nuevas tendencias de mercado que
pueden trabajarse en formatos, envases, formulas de sabor, y otros.
Trabajar en una propuesta de informacion y comunicacion sobre el valor
del yacdn y crear consciencia sobre su consumo.

Desarrollar negociaciones y alianzas con otros actores del sector para
crear una conciencia sobre el producto. Esto puede ser a través de
organizaciones, empresas publicas y otros alineados al sector.

Trabajar una red de distribucion que permita desarrollar alianzas con
minoristas y también distribuidores en el mercado aleman para generar

una mayor visibilidad y disponibilidad del yacon.

Fuente: Porter. Elaboracién y adaptacion: Propia

3.2.4. Estrategia de crecimiento (Matriz Ansoff)

Como parte de la estrategia de expansion de negocio, se sabe que la empresa Native For

You, que comercializa el polvo de yacon organico (Yakua) en varios paises en el mundo,

ha decidido ingresar al mercado europeo con este producto, por lo cual se ha planteado en

trabajar en este tema para aplicar la estrategia mas adecuada que debera aplicarse en el

mercado aleman, ante ello, se ha soportado esta estrategia a través de la matriz Ansoff,

con el objetivo de entender hacia donde dirigir la expansion del negocio. Ello se ve

reflejada en la siguiente tabla:

Tabla N2 34. Matriz Ansoff para la empresa Native For You

Productos actuales Productos nuevos

Mercados actuales

Mercados nuevos

555 UNIVERSITATo Master
BARCELONA de Marqueting
Facultat dEconomia i Investigacio

i Empresa de Mercats

Desarrollo de mercado

Penetracion Desarrollo de producto

Diversificacién

Fuente: Ansoff. Elaboracién y adaptacion: Propia
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De la tabla N2 34, se puede mencionar que, al ser un producto actual que se viene
expandiendo en el mundo y cuyo nuevo foco es el mercado europeo, la estrategia méas
coherente de aplicar es la de desarrollo de mercado, dado que hay un producto existente
en u nuevo mercado. Por ello es importante tener en consideracion en esta estrategia: la
investigacion de mercados, la adaptabilidad y aseguramiento en el cumplimiento de las
regulaciones, asi como también ajustar los canales de comunicacion, publicidad y
marketing digital orientados al tipo de consumidor aleméan, por otro lado, también es

importante las alianzas estratégicas para su promocion en el mercado.

3.3. Politicas del Marketing Mix

Una estrategia de marketing mix es esencial para el éxito de cualquier negocio que busque
expandirse internacionalmente. La empresa Native For You, comercializadora de la marca
YAKUA vy exportadora de polvo de yacon organico, tiene presente que al utilizar el
marketing mix 4P se puede fortalecer su presencia y aumentar la demanda de sus

productos en los mercados extranjeros.

Ademas, las 4P del marketing mix, también conocidas como las variables de marketing,
representan los elementos clave que una empresa debe tener en cuenta a la hora de
planificar su estrategia de marketing. Estas 4P son: Producto, Precio, Plaza y Promocion.
Veamos como Native For You puede aplicar todas estas variables para exportar su polvo

de yacdn organico bajo la marca YAKUA:

3.3.1. Producto:

La empresa es productora de Yacon, conocido cientificamente como “Smallanthus
sonchifolius”, el yacon, es un tubérculo que se cultiva en calidas y templadas zonas de los
andes; sus plantas producen dos tipos de raices y pueden consumirse y presentarse en
polvo, fresco, jarabe, jugo, extracto y deshidratado; siempre de forma natural, asimismo,
gracias a sus propiedades antibacterianas, antioxidantes e hipoglicemiantes, puede ser

utilizado como un alimento nutricional, medicinal y funcional.

o Master
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No ajeno a ello, el yacon, es un producto originario del Pert cuyo cultivo se ha extendido
a diversos paises de la regién andina como: Argentina, Bolivia, Chile y Colombia y su
expansion en la produccion cada vez va tomando mucho mayor interés por otros mercados
internacionales. Por otro lado, las nuevas tendencias de mercado alineadas al consumo de
productos naturales, organicos, dietéticos y orientadas hacia los estilos de vida saludable,
estan teniendo un crecimiento exponencial y tienen proyecciones muy optimistas, lo que
convierte al yacon, en un producto que se ajusta a las nuevas necesidades presentadas en

los mercados internacionales.

De otro lado, la fundamentacion en la seleccion de un producto como el yacon en el
formato en polvo, se sustenta debido a que este, puede ser adicionado en dietas
balanceadas como un suplemento alimenticio que proporciona una versatilidad, asi como
también una opcion sencilla, practica y al alcance de todos, desde otro punto de vista,
tiende a poseer una larga vida Util y su produccién genera una reduccion importante en
costos logisticos. Asimismo, al encontrarse en formato en polvo, puede ser consumida en:
postres, jugos, batidos, cereales, ensaladas, zumos, entre otros. Consecuentemente con
ello, una caracteristica destacable del producto, la acumulacion de carbohidratos de
fructooligosacéridos que son libres de azlcares, lo cual convierte al polvo de yacon, en un
producto libre de fructosa, glucosa y sacarosa que puede ser consumida por diabéticos. A
continuacion, se muestra el boceto del producto a comercializar en formato en polvo, tal

como se muestra en la figura N° 39:

Figura N° 39. Producto a comercializar

Fuente: Boceto de marca. Elaboracion: Se ha editado la imagen con finalidad académica

En relacion a la presentacion del producto, el polvo de yacon organico, seréd presentado en
bolsas de 250 gr, con el etiquetado en el idioma inglés, que detallara la marca de la empresa

y del producto, asimismo, se consignara las marcas licenciatarias como lo son Superfoods
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del Pert y la Marca Perq, afiadido a ello, se presentara un cédigo QR para conocer los
detalles del producto. A nivel de certificacion, se detallaran los principales sellos como:

sello ecoldgico europeo, USDA Organic y Fair Trade.

Figura N° 40. Certificaciones, sellos y logos promocionales

®
ok g K . Super
USDA s (C % Foods
w m * Peru

FAIRTRADF

Ahora bien, lo que se pretende desarrollar en el cddigo QR, es la historia del producto y
una breve resefia sobre su cultivo, procesamiento y el trabajo con las comunidades nativas,

tal como se ve en la siguiente figura:

Figura N° 41. El detras del codigo QR del producto
=

E

Fuente: Fotos extraidas de El Pais, Amazonas, La Agracia, Sierra y Selva Exportadora

En ese sentido, lo que se pretende es desarrollar en el cddigo QR, la historia del producto
y realizar una breve resefia sobre su cultivo, procesamiento y el trabajo con las

comunidades nativas, tal como se ve en la siguiente:

Master
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Tabla N° 35. Ficha producto Yakua

Ficha producto Yakua: Yacon en Polvo orgénico

e _
&Hﬂ? Yakua

w7 Antioxidante
w/Z Hipoglicemiante

w/Z Antibacteriana

Fuente: Propia. Elaboracion: Propia

3.3.2. Precio

Para la fijacion del precio en punto de venta se han realizado varios estudios que

relacionados con los siguientes criterios:
= Costos de produccion y comercializacion
= Precio de exportacion (analisis de costos logisticos)
= Estudio de mercado sobre la capacidad de compra
= Analisis del precio de la competencia

Ante ello, para hacer un calculo y fijacion se elabor6 una proyeccion por lo préximos cinco

afios que estructuraba el costo en precio FOB por unidades vendidas, tal como se muestra

a continuacion:
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Tabla N° 36. Precio de exportacion en euros

CONCEPTO ARNO1 ANO A0 3 ARO 4 ANOS
FIJOS | VARIABLES TOTALES FIJOS | VARIABLES TOTALE. FIJOS | VARIABLES TOTALES FIJOS | VARIABLES TOTALE FIJOS | VARIABLES TOTALES
1 COSTOS DE PRODUCCION:
1.1. Materia Prima directa: 9880.52 9324.95 8266.83667
1.2. Mano de Obra directa: 1760.85 1661.81 1473.25
1.3. Gasto Directo: 3081.45 3014.39 2908.17 2578.18)
1.4. Costos Indirectos de Fabricacion: 3961.52 3873 64 3735.08 3314 82/
1.5. Gastos Generales v Administratives: 67644 67644 69993.6 69993.6 69593.6
1.5.1. Alguiler de oficina 12000 12000 12000 12000 12000
152 Luz 1320 1320 1320 1320 1320
1.5.3. Azua 1440 1440 1440 1440 1440
1.5.4. Internet 1332 1332 1332 1332 1332
1.5.5. Telefono 360 360 360 360 360
1.5.6. Generales y Administrativos 51192 51182 333416 533416 333416
IL COSTOSDEAYUDAALA
COMERCTALIZACION:
2.1. Feria (AMERICAS FOOD & BEVERAGE
SHOW) 2300 2300 2300 2300 2300
IIL COSTOS DE DISTRIBUCION Y VENTAS:
3.1. Embalaje 4252711 4160174 40135 52 38128 94 3558167
3.2. Carga en transporte 12183 121 8% 12188 121 8% 121 33
3.3. Documentos de Exportacién: (Certificados) 580.87 380.87 580.87 380.87 58087
3.4. Certificados de Origen 258.13 258.13 238.13 25813 238.13
3.5. Certificados Sanitario 32273 32273 32273 32273 32273
UTILIDAD: 108047.978 106958 077 107154 239 104750 745 101790.959)
PRECIO EX-WORK: 240106.618 237684.614 238110.831 232868.321 226202.132)
3.6. Gastos de Exportacidn: 1421.83 1421.83 1421.83 1421.83 142183
3.6.1. Conduccicn al puerto 34786 34786 347.86 347.36 347 86
3.6.2. Almacenaje 80 60 60 60 6%
3.6.3. Gastos Operativos 31423 51428 31428 51428 31423
3.631 Etiquetado de contenedor 45 45 45 43 45
3632 Llenado de contenedor 300 300 300 300 300
3.6.3.3. Balanza portuaria 155 153 133 155 153
3.6.3.4. Precinto BASC 1428 1428 1428 1428 1428
3.6.4. Precinto: 1373 1873 1873 1873 1373
3.6.3 Comisién del Agente de Aduana: 389.69 389.69 389.69 38969 339 69)
3.6.6. Otros gastos en puerto de origen (Gastos
operativos por contenedor) 3135 31.25 3125 3125 3125
3.6.7. Tramite de documentacion exportacion 60 60 60 60 60|
PRECIO FAS: 241828.448 239106444 230242361 234290181 227623.962)
6.7. Carga v Estiba: 1384 1384 1384 1584 1384
368 Gastos Financieros
PRECIOFCA ¢ FOB: 243112.448 240690444 241126.361 235874.151 229207.962,
PRECIO FCA 6 FOB UNITARIO (CAJAS) 66.2612285 67.07T15187 69.6476208 71.7160397 74677677

Fuente: Propia con datos aproximados. Elaboracion: Propia

No obstante, tal como se ha sefialado previamente también es importante conocer el precio

de venta por unidad de la competencia y para ello, se ha realizado la investigacion

comercial que permite evidenciar los siguientes precios por marca:
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Tabla N° 37. Analisis precio de la competencia
Website

resa

Precio / Peso
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17.95€
200gr

7.90 €
0.1kg

18.83 €

Ver mas

Ver mas

Ver mas
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https://www.inkapura.de/shop/bio-inkapura-pulver/
https://www.edel-kraut.de/superfood/fruechte-und-beeren/yacon
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Vitanics 13.64 € Ver mas
150 gr

Pure Raw 16.50 € Ver mas
170gr

Amazonas 25.08 € Ver mas
Natureprodukte 240 gr

Fuente: Analisis por marca. Elaboracion: propia

Después de los andlisis presentados previamente, es importante utilizar la segmentacién
elaborada donde se mencionaba que sobre los tres segmentos: los Yakua Fitness estaban
dispuestos a pagar entre 10 a 15 euros por empaque, mientras que los Yakua Diet y Healthy
Yakua pagarian entre 15 a 20 euros. Por lo que se ha decidido hacer dos formatos de

empague respectivamente con los siguientes precios:

= Yakua Fit presentado en una bolsa de plastico hermética de 150 gr a 15 euros
» Yakua Diet presentado en una bolsa de pléastico hermética de 200 gr a 22

euros que incluye una bolsita de 50gr adicionales.

3.3.3. Plazay distribucion

En relacion a la plaza, se ha decidido exportar el polvo de yacdn orgénico hacia el mercado
aleman con énfasis en la region de Berlin, luego de haber realizado todos los anélisis del
microentorno y macroentorno, asimismo, activar dos canales utilizar un B2C y B2B con
tiendas fisicas y también un canal online que permita tener un Marketplace para vender el

producto a través de una pagina web.

Cabe indicar que para el desarrollo de este analisis se establecieron como potenciales
clientes, por un lado, las tiendas independientes alemanas de productos organicos y por
otro, los supermercados mas grandes de distribucion de productos organicos y naturales,

obteniendo como resultados los siguientes datos:
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https://www.pureraw.de/Yacon-Pulver-Bio-Roh
https://www.amazon.de/Naturprodukte-Naturbelassen-Einzigartiges-Pr%C3%A4biotika-Rohkostqualit%C3%A4t/dp/B07D6KQPNX
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Figura N° 42. Funnel de tiendas independientes de productos organicos y naturales

Clientes: Tiendas independientes de productos organicos y naturales

En Alemania cerca de 4.000 fiendas independientes de productos organices

N*° Tiendas independientes de productos organicos y naturales en Berlin
1,500 tiendas independientes

Se han seleccionado por ubicacion geografica el
total de tiendas independientes en Berlin

% de Tiendas independientes de productos organicos y De acuerda con la encuesta del sector de orgénico existen un
naturales en el centro de Berlin 70% de tiendas independientes en &l centra de Berlin
70% = 900 tiendas independientes

“Curva de Campana” Tiendas Indp. Obj Al no realizar un Estudio de Mercado, se ha decido aplicar la
T 2.5%=23 metodelogia de la Campana de Gauss y aplicamos el 2 5%

Fuente: Propia. Elaboracion: Propia

De acuerdo con la Figura N° 42, se puede comentar que a la fecha en Berlin se han
encontrado un total de 1,500 tiendas independientes de productos organicos y naturales,
sin embargo, aquellas tiendas que se encuentran en el centro de la ciudad tan solo son 900,
asimismo, al no realizar un estudio de mercado y utilizando la campana de Gauss, se tiene
que 23 tiendas independientes podrian ser objeto de analisis para su evaluacion, entre ellas
destacan: Veganz, Bio Company, LPG Biomarkt, Naturlieferant, Herrmannsdorfer
Landwerkstatten, Denn's Biomarkt, Bio Company Wilmersdorfer Arcaden,
Naturkostladen Eichwalde, Biocompany Friedrichshain y Lass dich gliicklich machen

Figura N° 43. Funnel de cadenas de tiendas de frutas y hortalizas en Alemania

Cadenas Tiendas de frutas y hortalizas
En Alemania cerca de 6.000 cadenas de tiendas de frutas y hortalizas

N°® Cadenas de tiendas de frutas y hortalizas en Berlin Se han seleccionado por ubicacion
4,500 cadenas de tiendas de F&H geogréfica el tulal de cadenas de tiendas de
4 frutas y hortalizas en Berlin

% de cadenas de tiendas de frutas y hortalizas en De acuerdo con la encuesta del sector de calzado un 0% de

centros comerciales cadenas de fiendas de frutas y hortalizas en centros
60% = 2,700 cadenas de tiendas de F&H comerciales en Berlin

Cadena de tiendas organicas Muchas de ellas se especializan en productos organicos y naturales,
40%= 1,080 cadenas de tiendas de F&H seglin una encuesta de consumo bordean cerca del 40%

“Curva de Campana” Cadenas de tiendas de F&H
" Binde i Al no realizar un Estudio de Mercado, se ha decido aplicar la
metodologia de la Campana de Gauss y aplicamos el 2.5%

Fuente: Propia. Elaboracion: Propia
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De otro lado, tal como se aprecia de la figura N° 43, existen un total de 6,000 tiendas de
frutas y hortalizas en Alemania, sin embargo, como se va a concentrar en Berlin, se han
totalizado un valor de 4,500 tiendas, asimismo, aquellas que son mas frecuentadas en
centros comerciales son 2,700 de cadenas de tiendas, ahora bien, de ellas al ser un producto
que quiere ser posicionado como organico y natural, segun la encuesta de productos
naturales en Alemania, un 40% de tiendas son orgénicas, de las cuales se bajan a 1,080
tiendas. Finalmente, al no realizarse un estudio de mercado sobre este sector, se tiene que,
de acuerdo a la campana de gauss, un total de 27 tiendas de frutas y hortalizas en tiendas
organicas de malls podrian ser objeto de seleccion. Entre estas tiendas destacan: Alnatura
Denn's Biomarkt, Basic Bio Supermarkt, Bio Company, Veganz, LPG Biomarkt,
Reformhaus Engelhardt, Bio-Béackerei Beumer & Lutum, Bio-Backwerk, Bio-Schloss y
Marktplatz.

Ahora bien, luego del andlisis realizado y tomando en cuenta los requisitos de conllevan

cada uno de los modelos de intermediarios se puede interpretar lo siguiente:

Figura N° 44. Criterios de seleccion del canal

Criterios de seleccion del canal — Alemania

) TIENDAS INDEPENDIENTES DE CADENAS DE TIENDAS DE FRUTAS Y
CONSUMIDOR PRODUCTOS ORGANICOS Y HORTALIZAS
NATURALES

Cadenas Tiendas de frutas y hortalzas

N* Cadenas de tiendas de frutas y hortalizas en Berlin 2 hn s
4,500 cadenas de tiendas de FaH e

productos organicos y naturales

Hay gran nimero de clientes que frecuenta las

Gran nimero de Mercado muy pequeiio Sy
E iendas
consumidores Mas barreras de entrada y otras s .
equlac Mais barreras de entrada y otras regulaciones

Menos barreras de entrada regulaciones (+costos)
(+) Costos y Responsabilidades (+costos) v )

¢ . - (- rentabilidad)
(+) Rentabilidad (- rentabilidad) ’ i 48

| < | (- personalizacion) (- personalizacién)

+ 'S0 C 0! - K .
WD T o No se adecua dado que los consumidores no nos
cliente No se adecua dado que los consumidores

—— conocen
(+) experiencia en del canal 1no nos conocen

Y (-experiencia en el canal)
(-experiencia en el canal)

Fuente: Propia. Elaboracion: Propia

A nivel de sintesis se ha decidido ingresar al consumidor aleman a través de cadenas de
tiendas especializadas y por intermedio de una pagina web un market place, en el mediano

plazo se pretende abrir una tienda propia con el objetivo de tener mas personalizacion.

555 UNIVERSITATo Master
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3.3.4. Promocioén

A nivel de promocion, se ha decidido trabajar campafias en formato online y offline, asi

como también un Plan de Comunicaciones muy elaborado que permita englobar un buen

formato adaptado a las tendencias y necesidades del mercado aleman. Para ello se ha

integrado las siguientes acciones, tal como se muestra en la siguiente tabla:

Tabla N° 38. Plan de Promocion para Yakua en Alemania

Plan de Promocion

Estrategia

Acciones

Posicionamiento

Marketing Digital

Comunicacion convencional

Presencia y estudio en mercado destino

55 UNIVERSITAT
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Dar valor a la marca

Presencia en redes sociales

Generacion de publicidad y
activaciones

Participacion en eventos comerciales

Generacion de cddigo QR en los
empaques para fomentar la inmersion
en la cultura peruana.

Utilizar las marcas sectoriales
Superfoods del Per( y Marca Per(
para crear embajadores de la marca.
Brindar recetas gratuitas para uso del
yacon en polvo.

Aumentar el tréfico web con
contenido de blogs y videos.

Utilizar  influencers del sector
nutricional y fitness para que generen
contenido.

Crear publicaciones sobre activacién
en redes a través de Facebook,
Instagram,  TikTok,  YouTube,
Twitter y Snapchat.

Crear concursos online para obtener
mas seguidores.

Alianzas con otras paginas alemanas.

Participar en medios de
comunicacién mediante entrevistas,
charlas, seminarios o foros.

Tener un espacio en revistas
especializadas del sector
Aprovechar  los  medios  de

comunicacion impresa para crear
publicidad.

Participar en ferias, misiones, ruedas
de negocio del sector en Berlin
Aprovechar espacios en
agroalimentarios

foros
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Alianzas estratégicas

Promocién y descuentos

Soporte técnico especializado
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Negociacion con instituciones

Programas de fidelizacion

Asistencia personalizada

Aprovechar el sector HORECA vy
utilizar a los referentes del sector de
la cocina y cadena de restaurantes en
Alemania.

Utilizar a las universidades para
generar mas estudios del yacon.
Activar alianzas estratégicas con los
gobiernos o entidades publicas de la
promocién comercial en otros paises.
Aprovechar y  participar en
organizaciones internacionales.
Promover los objetivos de desarrollo
sostenible al 2030

Crear un espacio de cupones de
descuento

Crear promociones 2X1 0 nuevos
empaques de regalo

Crear un catalogo nutricional vy
canjearlo

Desarrollar una APP del yacon vy el
producto

Asesoria técnica especializada
Servicio postventa

Espacio de reclamaciones vy
sugerencias.

Encuesta de satisfaccion

Fuente: Propia. Elaboracion: Propia
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CAPITULO 4

Plan de accion
En relacion al cuarto capitulo, se presenta el plan de accion ajustado a las 4P de Marketing
Mix como son: el producto, el precio, la plazay la promocién, asi como también el planteamiento del
cronograma de trabajo para la ejecucion del plan de marketing y el detalle de la calendarizacion de
las acciones a tomar. Asimismo, la elaboracion del presupuesto desglosado de marketing con las

acciones a trabajar para su ejecucion.

4.1. Acciones concretas
Para presentar las acciones a realizar alineadas con los objetivos planteados, se ha desarrollado
una serie de planes anuales que permitiran el cumplimiento de las metas propuestas en el Plan

de Marketing y esto se ve reflejado en la siguiente Tabla:

Tabla N° 39. Acciones de Marketing

N° Objetivo General Estrategias Tareas Herramientas Responsable
1  Posicionar la marca Utilizar todas las  Trabajar en el control y Indicadores para Dirige el Anual
Yakua de la empresa herramientas de monitoreo de todos los cada herramienta ~ Gerente de
Native For You como marketing objetivos especificos de de marketing Marketing
lider en la exportaciény  relacionadas a marketing utilizada
comercializacién de segmentacion, Transversal

polvo de yacon organico  posicionamiento,
en el mercado aleman, a  comunicacion,
través de una propuesta  distribucion,

de valor diferenciada marketing
que integra'y aprovecha  relacional,
sus multiples digital,
propiedades naturales, contenidos.

resalta su compromiso
con la sostenibilidad y
ofrece experiencias
Unicas e inolvidables
que se alinean con las
nuevas tendencias de
mercado, incorporando
la rica historia y cultura
de sus origenes
peruanos.
Objetivos Especificos

Incrementar las ventas Investigaciones Realizar focus group Cuestionarios Ventas Semestral

de polvo de yacén comerciales para Nutrir la base de datos interna CRM

orgénico en el mercado estudiar el Comprar estudios de mercado Estudios de

aleman en un 25% comportamiento Reuniones con clientes Mercado

anual. del consumidor Agendamiento de
citas
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Promociones, Estudios de Ventas Mensual
descuentos, Pack promocional con otra mercado
oferta del bolsita de yacon Test del
producto 2X1 consumidor
Pack por dia de la Madre,
Halloween y Navidad
Recetas del yacén y nuevos
endulzantes
Desarrollar Formato bipack Estudios de Investigacion y Mensual
innovaciones en Bebida de yacon y jaleas de innovacion Desarrollo
empaque, yacon Encuestas y
formatos, Chocolate endulzado con estudios de
mezclas y yacon mercado
sabores Formato o kit por fiestas
Aumentar el Llamadas y nuevos negocios CRM Ventas Trimestral
ntmero de Reuniones y prospeccion de Medios de
conversion de mercado comunicacion y
captacion de Plan de comunicaciones redes
clientes a Formulacion de compra de
consumidores base de datos en Alemania
Mejorar la Trabajar y potenciar el visual Guias de visual Ventas Semestral
experiencia al merchandising merchandising,
clienteentodoel  Cddigos QR para experiencia disefios y
proceso de inmersa creatividades.
compra Atencion al cliente y servicio
post venta
2 Aumentar la calidad de Desarrollar una Realizar campafias para los Campafias Investigacion de  Trimestral
los clientes potenciales correcta segmentos. Consumidor Yakua comunicacionales  mercados
en el mercado alemén en  segmentacion del  fitness, yakua diet y el healthy
un 30% bajo las mercado aleman yakua
estrategias de con especial
segmentacion de énfasis en Berlin
mercados. Desarrollar una Entender las necesidades de Estudios de Investigacion de  Semestral
segmentacion por  del consumidor a través de mercado mercados
necesidades focus groups Test del
consumidor
BARCELONA  Nosed
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Expandir el Realizar un estudio de Estudios de Investigacion de  Semestral
crecimiento en mercado para encontrar mercado mercados
Alemania oportunidades y nuevos nichos
realizando de mercado en Alemania
estudios de
mercado para
conocer la
potencialidad del
producto
3 Elaborar una estrategia Propuesta de Campafia de comunicacion de Plan de Jefe de producto  Trimestral
de diferenciacion valor enfocada en  beneficios Comunicacién
efectiva para la potenciar la
exportacion del polvo de  difusion del
yacon organico peruano  conocimiento del
en el mercado aleméan producto
frente a la competencia Propuesta de Campafia de comunicacion de Plan de Comunicaciones  Trimestral
internacional, valor enfocadaen  beneficios Comunicacién
aumentando nuestra potenciarlas
participacion de propiedades y
mercado en un 10%. beneficios del
producto
Storytelling del Mejor captacion de clientes a CRM Comunicaciones  Mensual
producto y través de la inmersion del
aumento de la producto
conciencia de Conciencia sostenible
sostenibilidad
Realizar estudios  Desarrollar o comprar estudios  Estudios de Investigacion de  Mensual
de la de la competencia, analizar e mercado mercados
competencia interpretar los datos
Negociacion con Nueva cartera de proveedores CRM Ventas Trimestral
nuevos Homologacion de proveedores
proveedores y Mejores condiciones y
canales de exclusividad
distribucion para
tener
exclusividad
Nuevas Conseguir certificaciones de la  Guia proveedores  Jefe de producto ~ Semestral
certificaciones Rainforest Alliance
Certificaciones UTZ para
veganos
EU Organic
Desarrollo de Colocar el producto en nuevos  Plan de Trade Mensual
mercado puntos de ventas distribucion Marketing
4 Generar un mayor Estrategias de Generar mayor contenido Plan de Medios Comunicaciones  Bimensual
reconocimiento de la contenido relacionado a la alimentacion
Marca Yakua de la saludable y nuevas
empresa Native For You innovaciones
como la mejor opcién de
producto natural y
sosterjlble en'el mercado Marketing de Aprovechar a los principales Plan de Medios Comunicaciones  Bimensual
aleman trabajandoenla . .
promocién del yacon influencer |nf_|uencers de salt_Jd, personal
como producto trainers y alta cocina para
alternativo medicinal, sensilblllzar ellconsumo de
logrando crecimiento de yacon en Berlin
15% en términos de
BARCELONA  Soset
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reconocimiento de Campania de Atraer el mayor nimero de Plan de Comunicaciones  Bimensual
marca. sensibilizacion embajadores de la marca Comunicacién
del producto
5  Implementar estrategias  Utilizar blogs, Crear contenido en redes Redes y pagina Marketing Semanal
de comunicacion videos, guias web Digital
innovadoras alineadas informativas y
con las nuevas recetas saludables
tendencias de mercado para destacar sus
que permitan posicionar  propiedades
el polvo de yacén nutricionales y
organico en el mercado formas de uso.
aleman, generando un
aumento en la tasa de
conversion del 20% en
los préximos 6 meses.
6 Innovar en la creacion Potenciar las Crear contenido y desarrollar Redes y pagina Marketing Semanal
de un canal online que redes como CONCUrsos, juegos y nuevas web Digital
brinde experiencia Facebook, experiencias en el formato
interactiva a los Instagram Twitter  online.
consumidores alemanas  y LinkedIn
a través de contenido,
aumentando la presencia
en redes sociales en un
18% anualmente.
7 Disefiar estrategias Desarrollo de una  Crear una App que aborde APP Marketing Trimestral
relacionales y generar APP del producto  temas sobre el producto Digital
experiencias
inolvidables para
fidelizar a los
consumidores alemanes
a través del Crear una cddigo  Cddigos por cliente frecuenteo  Cédigo de Ventas y/o Bimensual
aprovechamiento de la promocional aporten reciclar el envase descuento comercial
historia, cultura,
sostenibilidad y las
ventajas comparativas
del sector Desarrollar el Inmersion de realidad virtual APP Marketin Trimestral
agroexportador peruano. A o 2 9
Plan Peru pais para conocer la historia del Digital
lider en organicos  yacon
y naturales 360
Un espacio de Contenido sobre el yac6n Redes y Comunicaciones  Semanal
consejos y comunicacionen y Redes
recetas para formatos Sociales
innovar con el tradicionales
yacon
8  Aprovechar y potenciar ~ Trabajar Crear y obtener las licenciasde ~ Marcas RR.PP Trimestral
las marcas sectoriales directamente con ~ marca, participar en todo sectoriales
Marca Pert y MINCETUR Y contacto pablico
Superfoods del Per( PROMPERU
como parte de la
promocién comercial
del polvo del yacén
organico en el mercado
aleman.
9 Investigar y prospectar Alianzas Gremios como MINCETUR, Alianzas y RR.PP Trimestral
mercado aleman para estratégicas con PROMPERU, ADEX, acuerdos
generar alianzas, instituciones SIERRA'Y SELVA
negocios, potenciales publicos y EXPORTADORA,
clientes, distribuidores, gremios COMEXPERUU, LA CCL
BARCELONA  Nosed
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entre otros, en el cortoy  Participar en Ferias lideres en nacional y Ferias RR.PP Trimestral
mediano plazo. ferias y ruedas de  exterior Alemania
negocio
Alianzas FAO, UNTACD Y Programa Alianzas y RR.PP Trimestral
estratégicas con de Objetivos de Desarrollo acuerdos
organismos Sostenible
internacionales
Participar en Misiones comerciales Misiones RR.PP Trimestral
misiones organizadas por publico o
comerciales privado

Fuente: Propia. Elaboracion: Propia

En relacion al contenido de Marketing Digital se ha trazado como estrategia una serie de
herramientas que permitirdn potenciar cada uno de los principales indicadores a nivel de
marketing, por otro lado, en esta matriz de sintetizan algunos indicadores que permitiran

conocer el elemento de medicién

Tabla N° 40. Matriz de estrategias de Marketing Digital

Buzz Link R H _ Social Media | Reputacion | .
SEQ | SEM | SMO | CRO markefing | building Content | influence : Lo :Emnmmme Inbound Prospecting Ouli : Email
Branding ! '
| |
PR " a 4 a- - L L
Reputacién X x x XX X x
" Performance | rix: 1 1 x T P
X
| \
Engagement 1 1
n'ga
PEP PP 4 -t r
Posici J : :
x x x x | x x H
SERP i 1
Posici N r f
X X X x x X ] X 1
OFF search ' '
Alcance x x x x x x x ' x x . 4
----------------- L !
I |
Trafico X X x x x x x x| x x - 4
_______________________________________________________________________ L L ___]
]
Leads X X x X x X x X X
ST [] 1
Ventas x ! ! !
H H ‘ ) h H . A H \
Fidelizacion ! ! !
L. , x | ] i
Atencion al cliente ' ! '
- - L . : - H
Rentabilidad x :

Fuente: Propia. Elaboracion: Propia

Ahora bien, otro aspecto importante es entender las acciones de planificacion que también
sirven como base para las estrategias por indicador mencionado, esto con el objetivo de dar
visibilidad al Plan de Marketing en materia digital y la promocién del polvo de yac6n organico
en el mercado aleman en su pagina web y también a través de las redes sociales, para ello se

muestra una tabla que resumen la planificacion de acciones en materia digital:
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Tabla N° 41. Matriz de Planificacion de acciones de Marketing Digital

L - target principal ¥
Public et -
o objetive - o
Canal POESM goozle
Google Search
Heramismtaz =
Comsola
Fuorrnsta
Timing Todos los dias
clicks, vistas,
Contral KPTz 5 .

4.2. Calendarizacién y cronogramas

target principal v
samdaria

blog, redes sociales

articulas, post de

usnarios, videos, qua

inchiyen key words

Todos los dizs
clicks, vistas,
posicionzmisnta,
tismpo de queda,
descarga

target principal v - - -
==t i p ° target principal target principal target principal
facehook, .
facehook, twitter,
twvitter, . . ].J:]k:;l‘l‘.\ ernail ‘Zoogle
Google Search
Mfail Chimp. Consale, Googla
Amalytics
. newslatter sobre ::Z}“m pareja
perﬁle:umsg ¥ ios  comtenida da ¥ ‘perTa, parTOs
po F o delazpp (CEICENAS, [EITD
app
Todos Loz diss Todos los dias mes del Todaos los dizs
engzzemeant posicionamianto,
(clicks, likes, clicks, vistas, o,
comentarios), opc, tiempa de
dascargas queda

Link
building
targst
principal
blogs o
=itias wel
de mascota

Todas los
dias

clicks,
deacargas

- Gesfibn de la reputacion
influence line
t_a.rg.e{ﬂ target principal ¥ secandaria
redes sociales SEQ, mss, app store
Google Alem

pest con
recomendaric

nde la app
Cadz semana Todos los dias

engagsment  resedls de app stors, cantidad

({clicks, likes, de comentaries, porcantaje da

comentarios), comesntarios positivos ¥
descargas negativos

Fuente: Propia. Elaboracién: Propia

Como parte de la calendarizacion y programa de inicio y fin para el primer afio de las acciones

a realizar se ha planteado el siguiente calendario que resume de forma clara y muy concisa la

dinamica de trabajo, tal como se muestra en la siguiente tabla:

Objetivo General ‘

Tabla N° 42. Calendarizacion y cronograma de actividades

Estrategias

Tareas

M| ‘ M2 ‘ M3 M4 M5 M6 M7 M8 M9 M0 | MI1

Posicionar la marca
Yakua de la empresa
Native For You como
lider en la exportacion
y comercializacion de
polvo de yacon
organico en el
mercado aleman, a
través de una
propuesta de valor
diferenciada que
integra y aprovecha
sus multiples
propiedades naturales,
resalta su compromiso
con la sostenibilidad y
ofrece experiencias
Unicas e inolvidables
que se alinean con las
nuevas tendencias de
mercado, incorporando
la rica historia y
cultura de sus origenes

Incrementar las ventas

Utilizar todas las
herramientas de
marketing
relacionadas a
segmentacion,
posicionamiento,
comunicacion,
distribucion,
marketing
relacional,
digital,
contenidos.

Estrategias

Investigaciones
comerciales para
estudiar el
comportamiento
del consumidor

Trabajar en el control y
monitoreo de todos los

objetivos especificos de
marketing

LECES

Realizar focus group
Nutrir la base de datos
interna

Comprar estudios de
mercado

Reuniones con clientes

de polvo de yacon
organico en el
mercado aleman en un
25% anual.

Promociones,

Pack promocional con otra
bolsita de yacén
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descuentos, 2X1
oferta del Pack por dia de la Madre,
producto Halloween y Navidad
Recetas del yacon y nuevos
endulzantes
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Desarrollar Formato bipack

innovaciones en | Bebida de yacon y jaleas de

empaque, yacon

formatos, Chocolate endulzado con

mezclas y yacén

sabores Formato o kit por fiestas
Llamadas y nuevos

A}Jmentar el negocios

ndmero de

conversion de
captacion de
clientes a
consumidores

Reuniones y prospeccion de
mercado

Plan de comunicaciones
Formulacién de compra de
base de datos en Alemania

Mejorar la
experiencia al
cliente en todo el
proceso de
compra

Trabajar y potenciar el
visual merchandising
Cddigos QR para
experiencia inmersa
Atencion al cliente y
servicio post venta

Aumentar la calidad de
los clientes potenciales
en el mercado alemén

Desarrollar una
correcta
segmentacion del
mercado alemén
con especial
énfasis en Berlin

Realizar campaias para los
segmentos. Consumidor
Yakua fitness, yakua diet y
el healthy yakua

Desarrollar una
segmentacion por
necesidades

Entender las necesidades de
del consumidor a través de
focus groups

aleméan frente a la
competencia
internacional,
aumentando nuestra
participacion de
mercado en un 10%.

2 | enun 30% bajo las
estrategias de _
segmentacion de Expandir el
mercados. crecimiento en
Alemania Realizar un estudio de
realizando mercado para encontrar
estudios de oportunidades y nuevos
mercado para nichos de mercado en
conocer la Alemania
potencialidad del
producto
Propuesta de
valor enfocada
en potenciar la Campafia de comunicacién
difusion del de beneficios
conocimiento del
producto
Propuesta de
valor enfocada
en potenciarlas Campafia de comunicacion
propiedades y de beneficios
beneficios del
producto
s:gm;l(l’";,g del Mejor,captacig’)n de c_ljentes
através de la inmersion del
aumento de la roducto
conciencia de pConciencial sostenible
sostenibilidad
Elaborar una estrategia
de diferenciacion Desarrollar o comprar
efectiva para la Realizar estudios dios de | tenci
exportacion del polvo | de la estul_ 0s de fa compele cia,
de yacén orgéanico competencia zgﬁolszar e interpretar los
3 peruano en el mercado

Negociacién con

nUevos Nueva cartera de
rove I
proveedores y proveedo e
canales de Homologacién de
distribucion para proyeedores .
tener Mejores condiciones y
- xclusivi
exclusividad exclusividad
Conseguir certificaciones de
Nuevas la Rainforest Alliance

certificaciones

Certificaciones UTZ para
veganos
EU Organic

Desarrollo de
mercado

Colocar el producto en
nuevos puntos de ventas
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Generar mayor contenido
Estrategias de relacionado a la
contenido alimentacion saludable y
Generar un mayor nuevas innovaciones
reconocimiento de la
Marca Yakua de la
empresa Native For
Yoq’como la mejor Aprovechar a los
opcion de prodl,!cto principales influencers de
natural y sostenlple en Marketing de salud, personal trainers y
4 | & mercado alemn influencer alta cocina para sensibilizar
trabajar[dp enla . el consumo de yacon en
promocién del yacén Berlin
como producto
alternativo medicinal,
logrando crecimiento
de 15% en términos de
reconocimiento de
marca. fi
Cam.pf?’?a d?, Atraer el mayor nimero de
sensibilizacion .
del producto embajadores de la marca
p
Implementar
estrategias de
comunicacion Utilizar blogs
innovadoras alineadas . o
con las nuevas yldeos, guias
. informativas y
tendencias de mercado
que permitan recetas .
5 posicionar el polvo de saludables para Crear contenido en redes
yacon organico en el desta_car sus
mercado aleméan propiedades
! nutricionales y
generando un aumento formas de uso
en la tasa de :
conversion del 20% en
los préximos 6 meses.
Innovar en la creacion
de un canal online que
prinde preriencia Potenciar las Crear contenido y
corsmidores. | Facebook, | Gesamollar coneurss,
6 alemanas a través de Instagram Juegos y nuevas T
contenido, aumentando | Twitter y EXperiencias en e ormato
. . online.
la presencia en redes LinkedIn
sociales en un 18%
anualmente.
Desarrollo de Crear una App que aborde
una APP del temas sobre el producto
producto
Disefiar estrategias
relacionales y generar . 4di i
experiencias Crear una cddigo ggg;%ﬁfepg ra'c):)lsrztr(\et: reciclar
inolvidables para promocional el envase
fidelizar a los
consumidores
7 alemanes a través del
aprovechamiento de la
historia, cultura, Desarrollar el
sostenibilidad y las Plan Pert pais Inmersién de realidad
ventajas comparativas | lider en virtual para conocer la
del sector organicos y historia del yacon
agroexportador naturales 360
peruano.
Un espacio de
consejos y
recetas para Contenido sobre el yacén
innovar con el
yacon
Aprovechar y
potenciar las marcas
sectoriales Marca Pert .
y Superfoods del Pert ;—'rrztég?;eme con Crear y obtener las licencias
8 | como parte de la NIIINCETUR v de marca, participar en todo
promocién comercial PROMPERU contacto publico
del polvo del yacén
organico en el
mercado aleman.
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Alianzas Gremios como

estratégicas con MINCETUR, PROMPERU,
instituciones ADEX, SIERRAY SELVA
publicos y EXPORTADORA,

gremios COMEXPERUU, LA CCL

Participar en

. Ferias lideres en nacional
ferias y ruedas de Y

exterior Alemania

Investigar y
prospectar mercado

. negocio
aleman para generar
alianzas, negocios,
9 - A
potenciales clientes,
distribuidores, entre Alianzas
otros, en el corto y estratégicas con FAO, UNTACD Y
- : Programa de Objetivos de
mediano plazo. organismos D 1lo Sostenibl
internacionales esarrofio Sostenible
Participar en Misiones comerciales
misiones organizadas por publico o
comerciales privado
Fuente: Propia. Elaboracién: Propia.
4.3. Presupuestos de marketing
A nivel de presupuesto para la implementacion del Plan de Marketing para la exportacion de
polvo de yacon organico al mercado aleman se debe destinar un total de 292,000 euros al afio,
sabiendo que los siguientes afios este puede incrementar de acuerdo a las estrategias
planteadas. Este detalle se muestra en la siguiente tabla:
° . . .
Tabla N°. 43. Presupuesto de acciones y estrategias de marketing
Acciones Estrategia Mes1 Mes 2 Mes 3 Mes 4 Mes 5 Mes 6 Mes 7 Mes 8 Mes 9 Mes 10 Mes 11 Mes 12 \fe‘:::ﬂ
et i e mertadoyyjani ke £2000 €1500 €1500 €1000 €1000 £1000 €1000 €1000 €1000 €1000 €1.000 £1000  £14.000
ccmpeteuma
Investigacion de mercado o )
e B €500 €500 £500 £500 £500 £500 £500 £ 500 €500 £500 €500 £500 £6,000
COonsumo
Disefio de logotipo y branding £1,500 €500 £500 £500 £500 £500 £500 € 500 €500 €500 €500 €500 £7,000
Desarrollo de marca Certificaciones y licenciatarios €500 €700 €000 €1100 €1300 €150 €1700 €1900 €2100 €2300 £2.500 €2700  €19.200
Disefio y produccién de empaque £1,500 €1000 €1000 €1000 €1000 €1000 €100 €1000 €1,000 €1000 € 1000 £1000  €12,500
2;?::33'“ PR £2000 €1500 €1,500 €1000 €1000 €1000 €100 €1000 €1,000 €1000 £1,000 £1,000  €14,000
Marketing digital Mnatenimiento de las redes €1500 €1500 €1500 €1500 €1500 €150 €1500 €1500 €1,500 €1500 €1.500 €1,500  €18.000
= sociales ¥ activaciones
jEstrategia de conlenido y £1500 €1000 €1000 €1000 €1000 £1000 £€1000 €1000 €1000 €1000 €1.000 £1000  £12.500
marketing de contenidos
Programa de descuentos y 2X1 £2100 €2100 €200 €2100 €2,100 €2100 €2100 €200 €2,100 €2100 £2100 £2,100  €25200
Relacional
Desarrollo de la APP £1350 €1350 €1350 €1350 €1350 €1350 €1350 €1350 €1350 €135 £1350 €135  €16200
Ferias y eventos de demostracion £4000 €3000 €3500 €3000 €3000 €3500 €3000 €3000 €3500 €3000 £3.500 £3000  €39.000
Participacion en ferias
Material promocional ¥ stands €500 €500 £500 £500 £500 £500 £500 €500 £500 €500 €500 £500 £6,000
Colaboraciones con influencers £1000 €1000 £1000 £1000 £1000 £1000 £€1000 £1000 €1000 £1000 £1.000 £1000  £12.000
Colaboraciones y alianzas
Alianzas con chefs y restaurantes £1,000 €500 £500 £500 £500 £500 £500 £ 500 €500 £500 €500 £500 £6,500
Publicidad en revistas v periodicos ~ €1,000 €1,000 €1,000 €1000 €1000 €1000 €1000 €1000 €1,000 €1000 £1,000 €1,000  €12,000
E mailing €500 €500 £500 £500 £500 £500 £500 € 500 €500 €500 €500 €500 £6,000
Publicidad y promocion
Medios de comunicacién £3500 €3500 €3.500 €3500 €3500 €3500 €3500 €3500 €3500 €3500 £3.500 €3500  €42.000
Relaciones piblicas y eventos €500 €300 €300 €500 €500 £500 £500 € 500 €500 €500 €500 €500 £6,000
Viajes v alojamiento £1,500 €1,000 £1,000 £1000 £€1000 £€1000 £1,000 £1000 €1,000 £1000 £ 1,000 £1,000  £12,500

Otros gastos
Costos de envio y muestras €500 €500 €300 €500 € 500 € 500 €500 €500 €500 €50 €500 £€6,000

0

Fuente: Propia. Elaboracion: Propia
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Del presupuesto anterior, hay que entender que este puede variar de acuerdo a las nuevas
necesidades que surjan como parte de los proyectos a encaminar, no obstante, de acuerdo
a la prevision de las ventas se esperan vender un total de 1 millon de euros en el primer

afio, lo cual genera el siguiente analisis:

Figura N° 45. Célculo del ROI

ROI = (Ganancia - Costo de la inversion) / Costo de la inversion

ROI = (1,000,000 - 292,600) / 292,600

ROI=242

El1 ROI en este caso es de 2.42, lo que significa que, por cada euro invertido en

marketing, obtienes un retorno de 2.42 euros en ventas.

Fuente: Propia. Elaboracion: Propia
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CAPITULO5
Plan de control
Cabe considerar que el capitulo cinco, esta destinado a la elaboracién y desarrollo de un plan
de control, el cual comprendera un sistema de control de progresos y la presentacion de un plan de
contingencias frente a cualquier situacion o amenaza ya identificada en el plan de marketing.

5.1. Sistema de control de progresos

Como parte del plan de control y seguimiento de los indicadores y cumplimiento de metas se
han planteado el desarrollo de un dashboard que permita tener todos los indicadores de la
empresa y medir de manera interactiva el cumplimiento de los mismos, generar alertas ante
cualquier fallo, asi como también tener el historicos y realizar maltiples comparativos para

todo el personal de la compafiia. Este boceto se puede ver reflejado en la siguiente figura:

Figura N° 46. Boceto de dashboard para control de indicadores Native For You

Autoguardado @ ) & @ Lineas de cuadricula Dashboard Fuerza de Venta Almacenes de Cadena ~ O Buscar (Alt+Q) Andiés Rojas Moncada (5 ¥ - 8 X
® ) 2
Pivot

= Comentarios  [Efam A

Mayor Ventas Menor Ventas = fectivo
Total Facturado por Meses. 118,979 N % 106,292 -
@ P $11s, ’ $106, [£3.-] Total Facturado otal Facturado % wwoon) $451,814
S—— Canales s Segun
st siox .
K s st . s Electronicos
$106 K A 5, o
: a

Archivo Inicio Insertar  Disposicién de pagina Formulas Datos  Revisar Vista Programador Ayuda  Power Pivof

e W e o e e 4$1,374,550

$51,229.00
$47,139.00
$43,329.00
$41,812.00
r $38,320.00

Promedio tros Medios
: $114,546 coon) $495,681

Indicadores Clave de Rendimient X, ©) mmpe dal tiiente en Caja Mayor No. Compras 9,073 Menor No. Compras. 8,088 Promedio 8,793
Clientes. |
unda Juis | sz S S
‘
Ruth | vuii ¥ O Sheotes
o Jvai ] idierc Unicos |
v= o854 @ buracion 07:36 (3 buracion 0731 °734m"‘"
T i Compras despachadas
Rosniedic] ##18,793 ### 8,730
Promedio Ventas  $196,364 us:

$192,030

g i
o do Compra ¥ 1.0061 A 1.00:

Datos | Resumen | Dashboard

o | O Escribe aquf para buscar

Fuente: Imagen tomada del canal de YouTube: Excel Hecho Fécil, el objetivo es tomar referencia para explicar el sentido

de un dashbored

Ahora bien, como principales indicadores de control de progresos se utilizaran los siguientes
KPI's, los cuales han sido seleccionados de acuerdo a los objetivos y estrategias planteados

previamente, de esta manera se estaria midiendo los resultados y el progreso del mismo, entre

ellos destacan:
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Tabla N° 44. Indicadores y KPI's para control de progreso

Marketing tradicional
Volumen de ventas por canal de
distribucion
Tamafio de mercado
Participacion de mercado
Tasa de retencion de clientes
Cobertura de medios de
comunicacion alcanzada
Tasa de respuesta a campafas
publicitarias
Participacion en el mercado
Costo por mil (CPM)

Nivel de satisfaccion del cliente
Posicionamiento de marca en
comparacién con la competencia
Participacion en eventos o ferias
comerciales

NUmero de menciones de marca en

medios tradicionales

Marketing digital

SEO

SEM

CTR (Click-Through Rate) de
anuncios en linea

Tasa de conversion del sitio
web

Costo por adquisicion (CPA)
en camparias digitales

indice de calidad de palabras
clave (QS)

Nimero de seguidores vy
participacion en redes sociales
Tasa de apertura y clics en
correos electronicos

Numero de conversiones de
remarketing

Tasa de rebote del sitio web
indice de influencia en redes

sociales (Klout Score)

Transversal

Volumen de ventas por canal
de distribucion

Tasa de retencion de clientes
Cobertura de medios de
comunicacion alcanzada

Tasa de respuesta a camparias
publicitarias

Participacion en el mercado
Costo por mil (CPM)

Nivel de satisfaccion del
cliente

Posicionamiento de marca en
comparacion con la
competencia

Participacion en eventos o
ferias comerciales

NUmero de menciones de

marca en medios tradicionales

Fuente: Propia. Elaboracion: Propia

Con estos indicadores y KPis se espera que se pueda realizar un seguimiento continuo de

todos los avances de la empresa a nivel de marketing. La idea es que el dashboard contenga

los indicadores y esta base de datos pueda nutrir a otros departamentos.

5.2. Plan de contingencias

A nivel de plan de contingencias, se ha planteado una serie de potenciales sucesos que podrian

afectar, para ello, en la siguiente tabla se presentan unos 10 problemas realistas, con sus

soluciones, con el objetivo de anticiparnos al riesgo que puede incurrir desarrollar una

exportacion de polvo de yacon al mercado aleman.
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Tabla N° 45. Problemas identificados y Plan de contingencias para Native For you

Potencial problema identificado

Problemas con la atencion de la demanda alemana.

Falta de abastecimiento de la produccion.

Requisitos regulatorios y de entrada al mercado

aleman.

Problemas de logistica y cumplimiento en los plazos
de entrega por retrasos en la carga

Rechazo del producto en el mercado aleman

Competencia y pelea por precios con nacionales e

internacionales

Barreras idiomaticas y culturales

Cambios en las tendencias y demanda del mercado

Fluctuaciones en precios y costos de produccion

Master
de Marqueting
i Investigacio

'Economia
de Mercats

Solucion y Plan de contingencia

Homologar y tener una cartera de proveedores de

yacon para suplir la demanda internacional.

Contratar y tener exclusividad con una cartera de
agentes aduaneros y también consultores en

materia de comercio exterior.

Establecer vinculos con contratos regulados de
manera legal y homologar operadores logisticos
competitivos.

Aseguramiento de la calidad a través de
certificaciones, pruebas, constancias que aseguren

la inocuidad del polvo de yacdn organico.

Definir estrategias de diferenciacién en precios,
de

accion

establecer un analisis permanente la

competencia y trabajar planes de

preventiva.

Tener un comercial que hable el idioma inglés y
asesorarnos en materia de negociacion con alguna
institucion con experiencia.

Actualizacion e inversion en innovacion y
realizacion de estudios de mercado de manera

permanente.

Gestion de planificacion de costos y evaluacion de
escenarios asi como también busqueda de

economias de escala.
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9
Problemas en el control de la experiencia del cliente = Mantener canales de experiencia y atencion al
por utilizacién de distribuidores cliente, asi como también evaluacién permanente
en la calidad de producto y servicio.
10

Problemas de acceso a financiamiento y créditos Mantener una buena linea de crédito y no tener
deudas, trabajar con instituciones financieras y
bancarias reputadas en el mercado.

Fuente: Propia. Elaboracion: Propia

Finalmente, a través de la identificacion de estos KPI's y el Plan de contingencia se espera
tener un mejor control, monitoreo y plan de accién ante cualquier deficiencia que exista a
nivel empresarial, de otro lado ello permite tener una planificacion mas clara y cogerente con

los objetivos de marketing planteado
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CONSIDERACIONES FINALES

1. Conocido cientificamente como “Smallanthus sonchifolius”, el yacon, es un tubérculo

== UNIVERSITATus
W BARCELONA

Facultat d'Economia
i Empresa

que se cultiva en célidas y templadas zonas de los andes; sus plantas producen dos
tipos de raices y puede consumirse y presentarse en polvo, fresco, jarabe, jugo,
extracto y deshidratado; siempre de forma natural, asimismo, gracias a sus
propiedades antibacterianas, antioxidantes e hipoglicemiantes, puede ser utilizado
como un alimento nutricional, medicinal y funcional. la fundamentacién en la
seleccion de un producto como el yacon en el formato en polvo, se sustenta debido a
que este, puede ser adicionado en dietas balanceadas como un suplemento alimenticio
gue proporciona una versatilidad, asi como también una opcién sencilla, practica y al
alcance de todos, desde otro punto de vista, tiende a poseer una larga vida util y su
produccion genera una reduccion importante en costos logisticos. Asimismo, al
encontrarse en formato en polvo, puede ser consumida en: postres, jugos, batidos,

cereales, ensaladas, zumos, entre otros.

La empresa peruana Native For You ha innovado en la creacion de un producto
denominado polvo de yacon organico, el cual se comercializa a través de la marca
Yakua, asimismo, dada las propiedades naturales de este producto, sus beneficios en
el &mbito de la salud y sus multiples usos en el formato en polvo, se convierte en una
clara innovacion que pretende posicionarse como el lider de endulzantes naturales. De
este modo, dado los andlisis de priorizacién de mercados a través de analisis
cuantitativos y cualitativos, asi como el uso de la metodologia CEPAL, se encontrd
que el mercado de Alemania, es un destino relevante y una oportunidad de mercado.
Segun los datos analizados y el diagndstico del microentorno y macroentorno, se
encontraron cifras interesantes e indicadores muy optimistas a nivel econémico,
politico, social, cultural, demogréafico, ambiental y tecnoldgico que permitieron
encontrar ventas en la internacionalizacion de producto. Desde otro punto, se decidid
iniciar la estrategia ingreso a Berlin, dado que los analisis internos y externos eran

coherentes con los objetivos de la empresa y presentaban un panorama optimista.
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3. Anivel estratégico se ha planteado como objetivo general de marketing; posicionar la
marca Yakua de la empresa Native For You como lider en la exportacion y
comercializacion de polvo de yacdn organico en el mercado alemén, a través de una
propuesta de valor diferenciada que integra y aprovecha sus multiples propiedades
naturales, resalta su compromiso con la sostenibilidad y ofrece experiencias Unicas e
inolvidables que se alinean con las nuevas tendencias de mercado, incorporando la
rica historia y cultura de sus origenes peruanos. Desde una perspectiva mas funcional,
este objetivo se soporta en ciertos objetivos especificos y estrategias orientadas en el
incremento de las ventas, al aumento de la calidad de clientes potenciales, la
segmentacion de mercado, el posicionamiento y reconocimiento de marca, la
comunicacion estratégica a través de medios tradicionales y online, la implementacion
de proyectos relacionales para fidelizacion en el consumo, el aprovechamiento y
potenciamiento de marcas sectoriales como Marca Per( y Superfotos del Per( y la
generacion de alianzas estratégicas y prospeccion en ferias, misiones y ruedas en
Alemania. Se aplicaron estrategias fundamentadas por autores como Porter en la
competitividad y sus cinco fuerzas y Ansoff para las estrategias de crecimiento, lo
cual ayudo a definir que lo que se aplicara sera el desarrollo de mercado dado que hay
un producto existente en un nuevo mercado. Seguido a ello, en relacion al mix de
mercado, se establecieron estrategias muy claras para las variables producto, precios,
plaza / distribucion y promocién que estuvieron orientadas a aprovechar las
oportunidades encontradas en la encuesta de mercado realizada, lo que ayudd a
optimizar la presentacion del producto, el storytelling, las certificaciones, los canales
de distribucion soportados en canal directo y online a través de intermediarios como
tiendas y cadenas de supermercados de productos saludables, asimismo, una potente
camparia en medios online y tradicionales, y la definicion de dos formatos: Yakua Fit
presentado en una bolsa de pléastico hermética de 150 gr a 15 euros y Yakua Diet
presentado en una bolsa de plastico hermética de 200 gr a 22 euros que incluye una

bolsita de 50gr adicionales.
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4. Desde el punto de vista del plan de accion, todo este proyecto se implementara en un
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plazo de un afio, con actividades permanentes a lo largo de los siguientes afios, las
actividades, tareas y responsabilidades se han encaminado para el cumplimiento de
los objetivos planteados, asi como las lineas de accion para las estrategias en materia
de marketing tradicional y digital, asimismo, se ha destinado un presupuesto de
marketing de 292,600 euros para el primer afio, teniendo una rentabilidad de 1 millon
de euros anuales para el mercado aleman, lo cual genera un ROI de 2,42 euros por

cada euro invertido.

El Plan de control que se establecid para el Plan de Marketing fueron las métricas e
indicadores para evaluar el progreso y rendimiento de las exportaciones del polvo de
yacon organico al mercado aleman, entre ellos destacan: la penetracion de mercado,
el crecimiento anual, el crecimiento promedio anual de los Gltimos cinco afios, la
participacion, el reconocimiento de marca, el aumento en el nimero de consumidores,
conversion de leads. El sistema de seguimiento y control regular por objetivo y
andlisis del mercado. Asimismo, un plan de contingencia que, ante pérdida de
proveedores o dificultades para atender la demanda internacional, problemas en el
cultivo, problemas logisticos, aumento en los costos de produccién, para ello se ha
desarrollado una matriz de identificacion de contingentes, actores e implementacion
de potenciales soluciones o acciones a desarrollar con el objetivo de aumentar las
ventas en los tiempos y costos establecidos y asegurando la calidad del producto. La
idea de este plan se resume en la creacién de un dashbored que tendra todos los

indicadores y KPIs para la toma de decisiones.
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ANEXOS

Anexo 1: Encuesta de Oportunidad del mercado de yacdn peruano en Alemania

Questionnaire on the Potential of Peruvian Yacon in the German market

Questionnaire number:

Interviewer Code:

Age:

Gender:

Male [ ] Female [ ]

Good morning, We are conducting a study on the Potential of Peruvian Yacén in the German market with an

emphasis on Berlin. We would like it to be as sincere as possible in your responses. We appreciate your

collaboration in this research project. Thank you so much. | would be so kind to answer a short questionnaire?

Thank you.

Consumer profile

1. What age range are you in?

A

mmo o w

25 -30 years

30 - 35 years
35— 40 years
40 — 45 years
50 — 55 years

60 and more

2. Could you tell us your marital status?

A
B.

C
D.
E

Civil status
Single

. Married

Widower

. Divorced

3. Could you tell us about your occupation?

A
B.
C.
D.
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Student

Independent — Entrepreneur
Dependent Institution public or private
House or home
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4. In which district do you live in Berlin?

A. Charlottenburg Wilmersdorf G. Pankow

B. Friedrichshain Kreuzberg H. Reinickendorf

C. Lichtenberg I. Spandau

D. Marzahn Hellersdorf J. Steglitz Zehlendorf

E. Mitte K. Tempelhof Schéneberg
F. Neukdlin L. Treptow Kdpenick

What is your last degree of academic training?
A. Secondary complete
B. Permanent education

C. Degree
D. Master's degree
E. Doctorate

6. In what range of the salary scale do you identify yourself?
0€-1000¢€

1000€ - 1500€

1500€ - 2000€

2000€ - 2500€

2500€ - More

mooOwp

Consumption Behavior

7. Do you consume natural products?

Yes[ ] No []

8. Do you consume organic products?

Yes[ ] No []

9. How often do you consume organic or natural products?
A. Always
B. Generally
C. Sometimes
D. Never

10. How often do you search for products that contribute to your health?
All the days

Almost all the days

Occasionally

Hardly ever

Never

moow»

Yacon opportunity
11. Do you know about yacon?

Yes[ ] No []
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12. According to the multiple benefits of Yacon, to what degree of importance would you

13.

14.

15.

16.

17.

18.

recommend it in the German market?
Very important

Important

Neutral

Less important

It's not important

mooOwp

Regarding the previous question, how often would you consume yacon?
A. All the days

B. Almost all the days

C. Occasionally

D. Hardly ever

E. Never

Which of the following yacon properties is of most interest to you?
A. Natural sugar

B. Energizing

C. Vitamin

D. Digestive benefits

E. Heart problems

What type of format would be ideal for the consumption of this product?
A. Dust

B. Syrup

C. Jam

D. Drink

E. Capsule

What type of packaging do you think may be of interest for the product?
A. Metallic bag

B. Glass

C. Cardboard

D. Plastic

Through which type of channel would you prefer to buy this product?
A. Own stores

B. Supermarkets

C. Internet/Marketplace

D. Specialized stores

What is your most used social network?
Facebook

Twitter

YouTube

Instagram

Others

moowp
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19. What price would you be willing to pay for this type of product?
0€ - 5€
5€-10€
10€ - 15€
15€ - 20€
20€ - 25€
25€ - More

mTmooOw>
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Anexo 2. Matriz de priorizacion de mercados (CEPAL) importadores mundiales 110620

Unidad: Ddlar
Americano miles

Importadores 2017 2018 2019 2020 2021
Mundo 114311 145092 116962 144419 143841
Estados Unidos de
América 53026 76022 52834 70824 59524
Canada 5952 9440 8942 11137 12430
Malasia 4282 7069 6192 6765 10245
China 1495 4040 259 811 7304
Arabia Saudita 2090 1599 2169 2436 4031
Paises Bajos 1947 1579 1906 3857 3750
Alemania 895 1901 2256 2952 3677
Francia 1558 2073 2916 2821 3641
Hong Kong, China 2494 2642 3206 2691 3601
Reino Unido 2841 2552 2341 3089 3366
Italia 611 1949 1786 2583 2639
Corea, Republica de 7309 6849 6532 6220 2564
Bélgica 1251 1469 1547 2271 2196
Brasil 879 849 1143 1779 2120
Irlanda 7033 6755 7235 6946 2108
Australia 1445 1562 1704 1428 1807
Singapur 1281 1327 1307 1473 1516
Portugal 858 1368 1037 1307 1431
Tailandia 729 762 694 1218 1126
Austria 571 284 464 543 877
Rusia, Federacion
de 42 125 36 265 861
Espafia 657 560 512 600 819

PP 2017
100

46.3875
5.20685
3.74592
1.30784
1.82835
1.70325
0.78295
1.36295
2.18177
2.48533
0.53451
6.39396
1.09438
0.76895
6.15251

1.2641
1.12063
0.75058
0.63773
0.49951

0.03674
0.57475

PP 2018
100

52.395721
6.5062167
4.8720812
2.7844402
1.1020594

1.088275
1.3102032
1.4287487
1.8209136

1.758884
1.3432856
4.7204532
1.0124611

0.585146
4.6556667
1.0765583
0.9145921
0.9428501

0.525184
0.1957379

0.0861522
0.385962

PP 2019
100

45.17194
7.645218
5.294027
0.221439
1.854448
1.629589
1.928832
2.493117
2.741061
2.001505
1.526992

5.58472
1.322652

0.97724

6.18577
1.456883
1.117457
0.886613
0.593355

0.39671

0.030779
0.437749

PP 2020
100

49.04064
7.711589
4.684287

0.56156
1.686759
2.670701
2.044052
1.953344
1.863328
2.138915
1.788546
4.306913
1.572508
1.231832
4.809616

0.98879
1.019949
0.905006
0.843379
0.375989

0.183494
0.415458

PROMEDIO

DESVESTA

PP 2021
100

41.3818035
8.64148609

7.1224477
5.07782899
2.80239987
2.60704528

2.5562948
2.53126716
2.50345868
2.34008384
1.83466466
1.78252376
1.52668572

1.4738496
1.46550705
1.25624822

1.0539415
0.99484848

0.7828088
0.60970099

0.5985776
0.56937869

0.6944444

3.9987782

PP
100

46.875517
7.1422716
5.1437528

1.990621
1.8548024
1.9397718
1.7244667
1.9538852
2.2221058
2.1449426
1.4055989
4.5577139
1.3057378
1.0074047
4.6538148

1.208515
1.0453133
0.8959802
0.6764922
0.4155305

0.187149
0.4766591

17.7328832

48.8089784

TCP
5.91285313

2.93209452
20.2131705
24.3701978
48.6722428
17.8464835
17.8057067
42.3697258

23.641227
9.61794801
4.33036325
44.1615838
-23.040008
15.1048853
24.6197129
-26.008387
5.74810081
4.30077079
13.6417954
11.4814774
11.3245303

112.783753
5.66462913

INDICE
PP

24.833974

11.548796
1.6124493
1.1126669
0.3241431
0.2901781
0.311427
0.2575843
0.3149564
0.382032
0.3627353
0.1778429
0.9661125
0.15287
0.078264
0.990145
0.1285569
0.087744
0.0503993
-0.004489
-0.06975

-0.126863
-0.054463

INDICE
TCP

-0.242169

-0.303239
0.050816
0.135986
0.633887
0.002327
0.001492

0.50476
0.12105

-0.166259

-0.274591
0.541472

-0.835356

-0.053843
0.141098

-0.896173

-0.245545

-0.275198

-0.083818

-0.128079

-0.131295

1.947405
-0.247255

CATEGORIA
CONSOLIDADO

CONSOLIDADO
ESTRELLA
ESTRELLA
ESTRELLA
ESTRELLA
ESTRELLA
ESTRELLA
ESTRELLA
CONSOLIDADO
CONSOLIDADO
ESTRELLA
CONSOLIDADO
CONSOLIDADO
ESTRELLA
CONSOLIDADO
CONSOLIDADO
CONSOLIDADO
CONSOLIDADO
ESTANCADO
ESTANCADO

PROMETEDOR
ESTANCADO
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Taipei Chino 289 578 487 400 600
Japén 486 552 758 713 596
Nigeria 15 256 45 19 587
Indonesia 52 34 140 399 564
Suiza 463 476 631 636 561
Nueva Zelandia 196 219 229 241 456
Camboya 30 7 72 32 454
Mali 396 529 166

Lao, Republica

Democrética

Popular 96 135 208 361 404
Viet Nam 663 448 220 377 395
Eslovenia 222 211 232 386 377
México 302 409 472 520 310
Uruguay 286 344 259 255 295
Republica Checa 72 136 167 169 288
Israel 82 70 135 136 286
Gaboén 86 110 101 170 253
Niger 122 1021 1574 678 244
Sudén del Sur

Sudafrica 122 185 183 177 226
Polonia 73 121 190 188 202
Congo, Republica

Democrética del 13 1 4 93 195
Somalia

Bulgaria 56 74 80 185 170
Noruega _ 61 56 106 145 166
Emiratos Arabes

Unidos 335 351 271 204 159
Suecia 60 19 53 41 151
Macao, China 73 219 132 108 140
Croacia 90 73 72 83 132
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0.25282
0.42516
0.01312
0.04549
0.40504
0.17146
0.02624
0.34642

0.08398

0.58
0.19421
0.26419
0.25019
0.06299
0.07173
0.07523
0.10673
0.02974
0.10673
0.06386

0.01137
0.00087
0.04899
0.05336

0.29306
0.05249
0.06386
0.07873

0.3983679
0.3804483
0.1764398
0.0234334
0.3280677
0.1509387
0.0048245
0.3645963

0.0930444
0.3087696

0.145425
0.2818901
0.2370909
0.0937336
0.0482453

0.075814
0.7036915
0.1185455
0.1275053
0.0833954

0.0006892

0
0.0510021
0.0385962

0.2419155
0.0130951
0.1509387
0.0503129

0.416375
0.648074
0.038474
0.119697
0.539491

0.19579
0.061558
0.141926

0.177836
0.188095
0.198355

0.40355
0.221439
0.142781
0.115422
0.086353
1.345736

0.20947
0.156461
0.162446

0.00342
0
0.068398
0.090628

0.231699
0.045314
0.112857
0.061558

0.276972
0.493702
0.013156
0.276279
0.440385
0.166876
0.022158
0.302592

0.249967
0.261046
0.267278
0.360063

0.17657
0.117021

0.09417
0.117713
0.469467
0.094863

0.12256
0.130177

0.064396
0.006924
0.128099
0.100402

0.141256

0.02839
0.074782
0.057472

0.41712724

0.4143464
0.40808949
0.39209961
0.39001397
0.31701671
0.31562628
0.29268428

0.28086568
0.27460877
0.26209495
0.21551574
0.20508756
0.20022108
0.19883065
0.17588865
0.16963175
0.15781314
0.15711793
0.14043284

0.13556635
0.12513817
0.11818605

0.1154052

0.11053872
0.10497702
0.09732969
0.09176799

0.3523321
0.4723453
0.1298563
0.1713999
0.4205988
0.2004166
0.0860822
0.2896444

0.1771388
0.3225033

0.213472
0.3050421
0.2180764
0.1233486
0.1056805
0.1062004
0.5590506
0.1220869
0.1340741
0.1160624

0.0430888
0.0265875

0.082935
0.0796789

0.2036938
0.0488528
0.0999538
0.0679687

20.0365078
5.23313233
150.113256
81.4758921
4.91690426
23.5029106
97.2348479
1.54223716

43.2278699
-12.144108
14.1555666
0.65577284
0.77759634
41.4213562
36.6589392
30.9650815
18.9207115
60.7447269
16.6640777
28.9754724

96.7989671

266.28415
31.9973534
28.4383043

-16.998091
25.9523933
17.6796299
10.0481777

-0.085554
-0.055542

-0.14119
-0.130801
0.068482

-0.123545
0.152137

-0.101231

-0.129366

0.093014
-0.12028
-0.09738
0.119128

-0.142818
0.147236

-0.147106

0.033859
-0.143133
0.140135

-0.14464

-0.162889
-0.167015
-0.152924
-0.153738

-0.122725
-0.161447
-0.148668
-0.156667

0.047197
-0.256095
2.712214
1.305969
-0.262574
0.118217
1.628839
-0.331715

0.522342
-0.612121
-0.073292
-0.349876

-0.34738

0.48533

0.387758

0.271102

0.024336

0.881228
-0.021898

0.230339

1.619909
5.092327
0.292251
0.219333

-0.711569

0.168402
-0.001091
-0.157445
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Ghana 23 62 41

Kuwait 203 236 228 204 119
Finlandia 153 58 41 90 118
Lituania 4 3 6 2 117
Colombia 57 38 34 68 116
Mongolia 6 11 12 25 111
Republica

Dominicana 100 29 171 162 106
Dinamarca 105 105 248 72 102
Brunei Darussalam 274 257 195 235 102
Serbia 53 8 40 99 101
Burkina Faso 22 13 33 78 99
Omén 62 56 94 67 98
Hungria 112 142 77 61 95
Argentina 2 59 1 44 86
Haiti 2

Qatar 658 195 21 128 75
Filipinas 1144 551 110 321 74
Bahrein 121 140 131 132 65
Luxemburgo 24 25 32 45 61
Ruanda 3 0 0 1 57
Cabo Verde 36 84 71 70 57
Samoa 36 32 31 31 54
Eslovaquia 22 20 78 28 48
Angola 1450 24 27 25 46
Paraguay 110 138 158 184 45
Kazajstan 32 28 21 31 43
Ecuador 36 25 21 18 43
Ucrania 49 23 28 35 37
Sudan 6 0

UNIVERSITATo:

= BARCELONA

Facultat d'Economia
i Empresa

Master

de Marqueting
i Investigacié
de Mercats

0.02012
0.17759
0.13385

0.0035
0.04986
0.00525

0.08748
0.09185
0.2397
0.04636
0.01925
0.05424
0.09798
0.00175
0.00175
0.57562
1.00078
0.10585
0.021
0.00262
0.03149
0.03149
0.01925
1.26847
0.09623
0.02799
0.03149
0.04287
0.00525

0.0427315
0.1626554
0.0399746
0.0020677
0.0261903
0.0075814

0.0199873
0.0723679
0.177129
0.0055137
0.0089598
0.0385962
0.0978689
0.0406639
0
0.1343975
0.379759
0.0964905
0.0172304
0
0.0578943
0.022055
0.0137844
0.0165412
0.0951121
0.0192981
0.0172304
0.015852
0

0.035054
0.194935
0.035054
0.00513
0.029069
0.01026

0.146201
0.212035
0.166721
0.034199
0.028214
0.080368
0.065833
0.000855
0.00684
0.017955
0.094048
0.112002
0.027359
0
0.060703
0.026504
0.066688
0.023084
0.135087
0.017955
0.017955
0.023939
0.036764

0.001385
0.141256
0.062319
0.001385
0.047085
0.017311

0.112174
0.049855
0.162721
0.068551
0.05401
0.046393
0.042238
0.030467
0.065088
0.088631
0.22227
0.091401
0.031159
0.000692
0.04847
0.021465
0.019388
0.017311
0.127407
0.021465
0.012464
0.024235
0

0.08481587
0.08273024
0.08203502
0.08133981

0.0806446
0.07716854

0.07369248
0.07091163
0.07091163
0.07021642

0.068826
0.06813078
0.06604515
0.05978824
0.05909303
0.05214091
0.05144569
0.04518878
0.04240794
0.03962709
0.03962709
0.03754145
0.03337018
0.03197976
0.03128454
0.02989412
0.02989412
0.02572285
0.02502763

0.0368214
0.1518324
0.0706456
0.0186843
0.0465707
0.0235139

0.0879071
0.0994048
0.1634359
0.0449689
0.0358511
0.0575452
0.0739928
0.0267047
0.0265542
0.1737493
0.3496602
0.0901868
0.0278305
0.0085888
0.0476376
0.0278118
0.0304953
0.2714771
0.0970238
0.0233212
0.0218072

0.026523
0.0134081

51.7602379
-12.499058

-6.287474
132.558098
19.4388968
107.392445

1.46738462
-0.7220689
-21.888963
17.4928331
45.6475315
12.1265853
-4.0320107

156.07496
155.327288
-41.895624
-49.568554
-14.388522
26.2640305
108.779763
12.1742278

10.668192
21.5359162
-57.796598

-20.02487
7.66625804
4.54216473
-6.7816501

56.508458

-0.164456
-0.135694
-0.155997
-0.168992
-0.162018
-0.167784

-0.151681
-0.148805
-0.132793
-0.162418
-0.164699
-0.159273

-0.15516
-0.166986
-0.167024
-0.130214
-0.086222
-0.151111
-0.166704
-0.171516
-0.161751
-0.166709
-0.166038
-0.105774
-0.149401
-0.167832
-0.168211
-0.167031
-0.170311

0.697154
-0.619393
-0.49213
2.352543
0.034953
1.836948

-0.333248
-0.378106
-0.811774
-0.004918
0.571916
-0.114862
-0.44592
2.834357
2.819039
-1.221671
-1.378874
-0.658104
0.174786
1.865372
-0.113886
-0.144742
0.077917
-1.547451
-0.773582
-0.206245
-0.270252
-0.502255
0.794435
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Marruecos 1 5 8 38 35
Chile 8 29 10 1 31
Sierra Leona 2 2

Turkiye 30 9 28 20 30
Islas Wallis y

Fortuna

Bosnia 'y

Herzegovina 20 29 28 28 29
Timor-Leste 9 5 10 24 29
Congo 14 30 29 17 28
Tonga

Senegal 18 24 34 40 27
Grecia 68 84 26 19 27
Rumania 6 10 17 30 27
Costa Rica 5 8 15 17 25
Suriname 84 0 0 73 25
Azerbaiyan 7 7 12 1 23
Panama 54 42 51 35 23
El Salvador 2 1 2 7 22
Maldivas 16 17 18 13 21
Uzbekistan 23 29 24 21 21
Aruba 11 12 10 9 19
Chipre 9 7 4 0 19
Trinidad y Tobago 26 14 36 29 18
Jamaica 18 11 24 27 17
Curacao 2 5 4 5

Barbados 11 13 16 19 15
Polinesia Francesa 1 1 1 0

San Vicente y las

Granadinas 1 1 1 3 13
Macedonia del

Norte 7 9 7 10 12

UNIVERSITATo:

= BARCELONA

Facultat d'Economia
i Empresa

Master

de Marqueting

i Investigacié

de Mercats

0.00087

0.007
0.00175
0.02624

0.0175

0.0175
0.00787
0.01225
0.00962
0.01575
0.05949
0.00525
0.00437
0.07348
0.00612
0.04724
0.00175

0.014
0.02012
0.00962
0.00787
0.02274
0.01575
0.00175
0.00962
0.00087

0.00087

0.00612

0.0034461
0.0199873
0.0013784

0.006203

0.0144736

0.0199873
0.0034461
0.0206765
0.0248118
0.0165412
0.0578943
0.0068922
0.0055137

0
0.0048245
0.0289472
0.0006892
0.0117167
0.0199873
0.0082706
0.0048245
0.0096491
0.0075814
0.0034461
0.0089598
0.0006892

0.0006892

0.006203

0.00684
0.00855
0
0.023939

0.0171

0.023939
0.00855
0.024794
0.01026
0.029069
0.022229
0.014535
0.012825
0
0.01026
0.043604
0.00171
0.01539
0.020519
0.00855
0.00342
0.030779
0.020519
0.00342
0.01368
0.000855

0.000855

0.005985

0.026312
0.000692

0
0.013849

0.008309

0.019388
0.016618
0.011771
0
0.027697
0.013156
0.020773
0.011771
0.050547
0.000692
0.024235
0.004847
0.009002
0.014541
0.006232
0
0.02008
0.018696
0.003462
0.013156
0

0.002077

0.006924

0.02433242
0.02155157
0.02155157
0.02085636

0.02085636

0.02016115
0.02016115
0.01946594
0.01946594
0.01877073
0.01877073
0.01877073

0.0173803

0.0173803
0.01598988
0.01598988
0.01529467
0.01459945
0.01459945
0.01320903
0.01320903
0.01251382
0.01181861
0.01112339
0.01042818
0.01042818

0.00903776

0.00834254

0.0123611
0.0115559
0.0049359
0.0182183

0.015647

0.0201944
0.0113297
0.0177911
0.0128321

0.021565
0.0343075
0.0132439
0.0103728
0.0282823

0.007578
0.0320031
0.0048581
0.0129409
0.0179536
0.0091768
0.0058653
0.0191535
0.0148723
0.0046402
0.0111693
0.0025694

0.0027068

0.0067157

143.229928
40.3033132
98.4188483

0

10.668192

9.73419968
33.9796602
18.9207115
26.3110474
10.668192
-20.619521
45.6475315
49.5348781
-26.139
34.634837
-19.214481
82.1160287
7.03475715
-2.2486273
14.6410695
20.5390524
-8.7832091
-1.4187992
68.1792831
8.06240865
96.7989671

89.8828922

14.4249685

-0.170573
-0.170774

-0.17243
-0.169108

-0.169751

-0.168614
-0.170831
-0.169215
-0.170455
-0.168271
-0.165085
-0.170352

-0.17107
-0.166591
-0.171769
-0.165661
-0.172449
-0.170428
-0.169174
-0.171369
-0.172197
-0.168874
-0.169945
-0.172504
-0.170871
-0.173022

-0.172987

-0.171985

2571188
0.462424
1.653097
-0.363312

-0.144742

-0.163877
0.332865
0.024336

0.17575

-0.144742

-0.785765
0.571916

0.65156

-0.898849
0.346288

-0.756979
1.319084

-0.219184

-0.409382

-0.063345
0.057493

-0.543263

-0.39238
1.033548

-0.198129

1.619909

1.478212

-0.067773
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Estados Unidos

Minor periferico

Islas

Montenegro 8 16 14 20 11
Georgia 1 3 4 9 11
Bolivia, Estado

Plurinacional de 33 44 29 25 11
Bermudas 18 7 7 14 10
Islandia 11 7 8 8 10
Fiji 13 5 7 9 9
Honduras 5 3 11 4 8
Granada 9 7 6 7 8
Gambia 5 8 8 9 8
Benin 2101 1014 0 3 8
Cote d'lvoire 110 4 2 9 8
Libano 20 8 11 5 8
India 14 0 4 0 8
Malta 13 24 40 6 7
Kirguistan 127 4 6 8 7
Islas Marshall

Kenya 19 6 17 7 6
Islas Turks y Caicos

Togo 1 10 0 2 4
Moldova, Republica

de 20 8 5 6 4
Bahamas 2 5 1 3 4
Belarls 7 6 5 7 4
Seychelles 5 2 7 2

Guinea

Guyana 24 0 1 1 1
Guinea Ecuatorial

Bangladesh

Facultat d'Economia
i Empresa

VISTET

de Marqueting
i Investigacié
de Mercats

0.00525
0.007
0.00087

0.02887
0.01575
0.00962
0.01137
0.00437
0.00787
0.00437
1.83797
0.09623

0.0175
0.01225
0.01137

0.1111
0.00175
0.01662
0.00875
0.00087

0.0175
0.00175
0.00612
0.00437
1.71287

0.021
0.00175
0.26769

0.0034461
0.0110275
0.0020677

0.0303256
0.0048245
0.0048245
0.0034461
0.0020677
0.0048245
0.0055137
0.6988669
0.0027569
0.0055137

0
0.0165412
0.0027569

0
0.0041353

0
0.0068922

0.0055137
0.0034461
0.0041353
0.0013784
0.9456069
0
0.0013784
0.059962

0.00342
0.01197
0.00342

0.024794
0.005985
0.00684
0.005985
0.009405
0.00513
0.00684
0
0.00171
0.009405
0.00342
0.034199
0.00513
0
0.014535
0.01026
0

0.004275
0.000855
0.004275
0.005985
0.000855
0.000855
0.002565
0.009405

0.005539
0.013849
0.006232

0.017311
0.009694
0.005539
0.006232
0.00277
0.004847
0.006232
0.002077
0.006232
0.003462
0
0.004155
0.005539
0.004155
0.004847
0.00277
0.001385

0.004155
0.002077
0.004847
0.001385
0.002077
0.000692
0.011771
0.002077

0.00834254
0.00764733
0.00764733

0.00764733
0.00695212
0.00695212
0.00625691
0.0055617
0.0055617
0.0055617
0.0055617
0.0055617
0.0055617
0.0055617
0.00486648
0.00486648
0.00486648
0.00417127
0.00417127
0.00278085

0.00278085
0.00278085
0.00278085
0.00139042
0.00139042
0.00069521
0.00069521
0.00069521

0.0051994
0.0102983
0.0040483

0.0217893
0.0086404
0.0067558
0.0066584
0.0048356
0.0056473
0.0057042
0.5088949
0.0224978
0.0082877
0.0042458
0.0142268
0.0258786
0.0021541
0.0088619
0.0051898
0.0023865

0.006844
0.0021818
0.0044323
0.0029025
0.5325601
0.0046476
0.0036319

0.067966

18.9207115
8.28683853
82.1160287

-24.016431
-13.665998
-2.354591
-8.7832091
12.468265
-2.9016457
12.468265
-75.159177
-48.069282
-20.472927
-13.055826
-14.337909
-51.546676
36.77824
-25.036576
-11.988826
41.4213562

-33.12597
18.9207115
-13.055826
-20.472927
-82.122601

-54.8199
-15.910358
-76.090547

-0.172364
-0.171089
-0.172652

-0.168215
-0.171503
-0.171975
-0.171999
-0.172455
-0.172252
-0.172238
-0.046402
-0.168038
-0.171592
-0.172602
-0.170106
-0.167193
-0.173125
-0.171448
-0.172366
-0.173067

-0.171953
-0.173119
-0.172556
-0.172938
-0.040483
-0.172502
-0.172756
-0.156667

0.024336
-0.193531
1.319084

-0.855361
-0.643301
-0.411553
-0.543263
-0.107862
-0.422761
-0.107862
-1.903176
-1.348157
-0.782762
-0.6308
-0.657067
-1.419402
0.390202
-0.876262
-0.608939
0.48533

-1.041998
0.024336
-0.6308
-0.782762
-2.045843
-1.486464
-0.689284
-1.922258
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Antigua y Barbuda

Palau

Nueva Caledonia

Sao Toméy
Principe

Liberia

Mozambique

=k e

Eswatini

Santa Lucia

Tayikistan

~ x|k |0 |w |~
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UNIVERSITATo:

= BARCELONA

Facultat d'Economia
i Empresa

Master

de Marqueting
i Investigacié
de Mercats

0.00087
0.00087
0.02799

0.00087
0.00262
0.00262
0.00087
0.0035
0.0035

0.0006892
0.0006892
0.0110275

0
0
0.0027569
0
0.0034461
0.0020677

0.00171
0
0.022229

0

0
0.002565
0
0.00513
0.002565

0.000692
0
0.023543

0.000692
0
0.000692
0
0.005539
0.002077

0.00069521
0.00069521
0.00069521

0.00069521
0.00069521
0.00069521
0.00069521
0.00069521
0.00069521

0.0009323
0.0004518
0.0170977

0.0004525
0.0006639
0.0018668
0.000314
0.003662
0.0021809

0
0
-57.955179

0
-24.016431
-24.016431

0
-29.289322
-29.289322

-0.173431
-0.173551
-0.169388

-0.173551
-0.173498
-0.173197
-0.173586
-0.172748
-0.173119

-0.363312
-0.363312
-1.5507

-0.363312
-0.855361
-0.855361
-0.363312
-0.963393
-0.963393
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