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1. Introduccién

La decision de evaluar la viabilidad de consorcios de exportacién en el sector pesquero
peruano de consumo humano directo se origina por la inquietud de los empresarios en
asociarse y el interés del Departamento de Productos Pesqueros de PROMPERU para
facilitar herramientas innovadoras para el desarrollo del sector.

Mediante el presente estudio, se pretende determinar la factibilidad y conveniencia de
formar consorcios de exportacién dentro del sector pesquero peruano de consumo
humano directo. Si es factible, proponer un modelo de consorcio de exportacion que
permita aprovechar las ventajas de la asociatividad para la internacionalizaciéon el cual
conlleve a la facilitacidn y desarrollo de las exportaciones pesqueras peruanas del sector.
Para el modelo propuesto, se disefiara un proceso de implementacién incluyendo
seleccidon de empresas, formacién del consorcio de exportacion y tutoreo-monitoreo del
consorcio de exportacion.

Finalmente, se propondra un plan para la promocion del modelo de consorcio hacia las
empresas del sector y al Gobierno.

Para el desarrollo del estudio se utilizan diversas herramientas como analisis situacional,
analisis de las exportaciones, encuestas, charlas-talleres interactivos y entrevistas con
empresarios; a través de los cuales se obtienen informacidn primaria y secundaria para su
contrastacion con la teoria de consorcios de exportacion.

El estudio concluird con la presentacidon de los resultados a los empresarios del sector
pesquero peruano de consumo humano directo tanto en Lima como Piura; obteniéndose
las listas de empresas sensibilizadas y de empresas interesadas en participar en un
consorcio de exportacion.

2. Objetivos

2.1. Determinar la viabilidad de formar consorcios de exportacidon en el sector pesquero
peruano de consumo humano directo.

2.2. Proponer un modelo de consorcio de exportacidn para el sector pesquero peruano de
consumo humano directo; y las condiciones y mecanismos para su implementacion.

2.3. Proponer un sistema para promover el modelo de consorcios de exportacidn entre los
exportadores pesqueros peruanos de consumo humano directo.

3. Metodologia

3.1. Recopilacion y andlisis de la informacién secundaria del sector pesquero peruano de
consumo humano directo.

3.2. Recopilacion y andlisis de la informacién primaria del sector pesquero peruano de
consumo humano directo a través de charlas/talleres interactivos y entrevistas con
exportadores de dicho sector.

3.3. Recopilacion y andlisis de las expectativas e ideas de los exportadores pesqueros
peruanos de consumo humano directo sobre la asociatividad y consorcios de
exportacion, a través de charlas interactivas, encuestas y entrevistas.



4.

3.4.

3.5.

3.6.

3.7.

3.8.

Contrastar las informaciones obtenidas y analisis efectuados para determinar la
viabilidad de desarrollar consorcios de exportacion dentro del sector pesquero peruano
de consumo humano directo.

Proponer un modelo de consorcio de exportacién que mas se adecue a las expectativas
e ideas de los exportadores peruanos pesqueros de consumo humano directo.

Disefiar un modelo de consorcio de exportacion propuesto.

Disefiar los mecanismos para la implementacion del modelo de consorcio de
exportacion propuesto.

Diseflar un mecanismo para promover el desarrollo del modelo consorcios de
exportacion entre los exportadores pesqueros peruanos de consumo humano directo.

Analisis de sector pesquero peruano de consumo humano directo.

El Peru es uno de los paises pesqueros mas ricos a nivel mundial. Es uno de los principales
exportadores mundiales.

Los actores principales del sector pesquero peruano de consumo humano directo se
describen en el siguiente cuadro:
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Como se puede observar en el cuadro, los exportadores de este subsector mantienen
una serie de relaciones comerciales e institucionales con otras empresas (pescadores,
fabricantes de maquinarias-equipos, fabricantes de envases-embalajes, proveedores de
servicios financieros, proveedores de servicios de transporte local e internacional,
proveedores de servicios de almacenamiento, agencias de aduanas, agentes, clientes,
etc.) e instituciones (PRODUCE, Instituto Tecnoldgico Pesquero, Instituto del Mar del
Perd, Aduanas, PROMPERU, Camaras de Comercio, Asociaciones, Entidades
Cooperantes, etc.).

El sector pesquero peruano de consumo humano directo es un sector en crecimiento.
Sus exportaciones se concentran en especies como calamar, concha de abanico, jurel,



langostino, perico, anguila, basa, paiche, merluza, merlin, anchoa, pejerrey, chiri,
anchoveta, pava, barracuda, caballa, tramboyo, doncella, pez espada,
tiburdn, trucha, pepino de mar, abaldn, erizo, navajuela, pulpo, pangasius, tilapia,
bacalao, caballa, caracol, locos, dorado, atun, mero, centolla, lapa y chiri. Estas especies
se exportan en diversas presentaciones como fresco o refrigerado, congelado, conserva,
seco, salado, en salmuera y ahumado. En el Peru se tienen 290 plantas de procesamiento
pesquero para congelado, enlatado y curado; las que se distribuyen como se muestra

en el siguiente cuadro:

PLANTAS DE PROCESAMIENTO

pez volador,

DEPARTAMENTO|CONGELADO| ENLATADO | CURADO | OTRAS | TotaL | 9% |
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29.66
20.00
11.72
11.72
7.59
517
379
276
2.07
1.72
1.03
1.03
0.69
0.69
0.34
100.00

Este sector todavia tiene varios retos por superar que tienen que ver con las
regulaciones existentes, informalidad, limitaciones de cadena de frio, oferta muy
atomizada en algunos productos que genera rivalidades entre los exportadores tanto

para su abastecimiento como para su comercializacion, entre otros.

Segun expertos, es dificil aumentar la captura de productos hidrobiolégicos. Como
opcion estratégica, varios paises incluidos China y también Perq, estan apostando por la
acuicultura para su consumo interno y exportacién. En la actualidad, se tienen 4,089
centros de produccidn acuicola en todo el pais distribuidos como se indican en el

siguiente cuadro:



CENTROS DE PRODUCCION ACUICOLA
pECASTAMENTEANTIOAD DTS e

LORETO 679 16.61
PUNO 656 16.04
SAN WMARTIN 591 14.45
MADRE DE

DIOS 4349 10.61
JUNIN 213 5.21
PIURA 168 4.11
ANMAZONAS 143 32.50
PASCO 136 3.33
AREQUIPA 120 2.93
APURINMAC 108 2.649
AYACUCHO 107 2.62
CcCuUusCco 106 2.59
ANCASH 103 2=
HUANUCO 100 2.45
HUANCAVELICA o2 2.25
TUNMBES 7o 1.93
1A 7Aa 1.81
LA LIBERTAD a45 1.10
LINMA 42 1.03
UCAYALI 33 o0.81
CAIJAMARCA 23 0O.56
TACNA 21 o0.51
NMOOQUEGUA 1z 0.29
LANMBAYEQUE 2 0.05
CALLAO 2 0.05
TOTAL 4,089 100.00

Fuente: PRODUCE

Se comenta que el Peru deberia dar mas fuerza a esta actividad teniendo en cuenta que
es uno de los mayores productores de harina de pescado, que viene a ser el alimento
balanceado para esta industria. Otros comentan que la anchoveta deberia servir como
alimento para obtener otras especies que puedan generar mayor valor. También se
podria otorgar mayor valor agregado a los productos, sin embargo, esto va a depender
de la mejora de toda la cadena productiva.

Aunque se viene desarrollando la acuicultura, el sector pesquero peruano sigue
dependiendo de la captura. En el 2013, la captura no viene siendo lo esperado
reflejdndose en menores exportaciones de conserva de pescado, entre otros.

Por otro lado, el mercado local de productos pesqueros ha crecido gracias al boom de la
comida peruana. El Perd tiene un indice de consumo de productos pesqueros por
encima del promedio mundial. Los indices de consumo de productos pesqueros a nivel
mundial son bajos en muchos paises, lo que representa oportunidades de exportacién.

El posicionamiento que tiene el Perd como uno de los paises que tiene la mejor
gastronomia del mundo, podria hacer mas conocidos los productos pesqueros peruanos
e impulsar el desarrollo de la demanda internacional por los productos pesqueros
peruanos de alto valor.

Seria importante que se genere un plan estratégico para el sector con el compromiso de
todos los actores para que haya un norte definido, que no se afecte por cambios
politicos, y permita la inversién y por ende el desarrollo del sector. Hay mucho por hacer
y muchas estrategias que se podrian aplicar en el sector.



5.

Analisis de las principales exportaciones del sector.

El andlisis de las exportaciones se ha efectuado en base a partidas (4 primeros digitos de la
NANDINA) y se han considerado solamente las principales.

En base a lo indicado, se tiene que el sector pesquero peruano para consumo humano
directo exporta 10 partidas cuyas descripciones son las siguientes:

CLASIFICACION DE LAS EXPORTACIONES PESQUERA PERUANAS DE

CONSUMO HUMANO DIRECTO (CHD) POR PARTIDAS

3.02
3.03
3.04
3.05

3.06

3.07

3.08

16.04

16.05

PESCADO FRESCO O REFRIGERADO, EXCEPTO LOS FILETE Y DEMAS CARNE DE PESCADO DE LA PARTIDA 03.04
PESCADOS CONGELADOS, EXCEPTO LOS FILETES Y PESCADOS DE LA PARTIDA 03.04
FILETES DEMAS CARNES DE PESCADO (INCLUSO PICADA) FRESCOS, REFRIGERADAS O CONGELADAS

PESCADO SECO, SALADO O EN SALMUERA; PESCADO AHUMADO, INCLUSO COCIDO ANTES O DURANTE EL AHUMADO; HARINA POLVO Y
PELLETS DE PESCADO, APTOS PARA LA ALIMENTACION HUMANA

CRUSTACEOS, INCLUSO PELADOS, VIVOS, FRESCOS, REFRIGERADOS, CONGELADOS O EN SALMUERA; CRUSTACEOS AHUMADOS, INCLUSO
PELADOS O COCIDOS, ANTES O DURANTE EL AHUMADO, CRUSTACEOS SIN PELAR, COCIDOS EN AGUA O VAPOR, INCLUSO
REFRIGERADOS, CONGELADOS, SECOS, SALADOS O EN SALMUERA; HARINA, POLVO Y PELLETS DE CRUSTACEOS, APTOS PARA LA
ALIMENTACION HUMANA

MOLUSCOS, INCLUSO SEPARADOS DE SUS VALVAS, VIVOS, FRESCOS, REFRIGERADOS, CONGELADOS, SECOS, SALADOS O EN SALMUERA;
MOLUSCOS AHUMADOS, INCLUSO PELADOS O COCIDOS, ANTES O DURANTE EL AHUMADO; HARINA, POLVO Y PELLETS DE MOLUSCQOS,
APTOS PARA LA ALIMENTACION HUMANA

INVERTEBRADOS ACUATICOS, EXCEPTO LOS CRUSTACEOS Y MOLUSCOS, VIVOS, FRESCOS, REFRIGERADOS, CONGELADOS, SECOS,
SALADOS O EN SALMUERA,; INVERTEBRADOS ACUATICOS, EXCEPTO LOS CRUSTACEOS ¥ MOLUSCOS, AHUMADOS, INCLUSO COCIDOS
ANTES O DURANTE EL AHUMADO; HARINA, POLVO Y PELLETS DE INVERTEBRADOS ACUATICOS, EXCEPTO DE LOS CRUSTACEOS Y
MOLUSCOS, APTOS PARA LA ALIMENTACION HUMANA

PREPARACIONES Y CONSERVAS DE PESCADO; CAVIAR Y SUS SUCEDANEQS PREPARADOS CON HUEVAS DE PESCADO

CRUSTACEOS, MOLUSCOS Y DEMAS INVERTEBRADOS ACUATICOS PREPARADOS O CONSERVADOS

5.1. Evolucidén de las principales exportaciones.

Para el analisis de la evolucién de las principales exportaciones (USD) se consideré los
afios 2008-2012:

EVOLUCION DE LAS PRINCIPALES PARTIDAS DE EXPORTACIONES

PESQUERAS PERUANAS CHD (USD)

2012
. eaRTDA 208 209 20 2 2012
3.07 193,665,032 166,062,606 271,929,988 315,885,035 293,847,868
16.05 103,749,602 54,362,809 81,627,691 182,137,346 154,355,181
16.04 81,019,632 56,695,331 50,315,056 81,614,924 88,473,066
3.04 76,231,740 68,528,584 68,026,488 60,413,051 121,143,032
3.06 63,486,137 59,597,862 66,316,023 73,751,272 81,036,995
3.03 47,700,885 43,954,152 25,756,870 83,549,589 120,921,938
3.05 14,560,109 21,028,837 24,805,689 25,734,773 27,863,152
3.02 2,284,164 2,297,948 2,119,008 1,841,350 3,700,808
3.08 0 0 0 0 3,015,264
TOTAL 582,697,300 472,528,129 590,896,813 824,927,340 894,357,304
CAMBIO (%) =19 25 40 8

Fuente: SUNAT

Como se puede observar, las exportaciones de moluscos, principalmente congelados,

han liderado las exportaciones de productos pesqueros peruanos de consumo humano
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directo en ese periodo; seguidos por las exportaciones de crustaceos y moluscos
preparados.

Es importante resaltar el gran crecimiento que tuvieron las exportaciones de pescados
congelados y los filetes frescos o refrigerados y congelados del 2011 al 2012.

EVOLUCION DE LAS PRINCIPALES PARTIDAS DE EXPORTACIONES
PESQUERAS PERUANAS CHD (USD)
2012

——307
——1605
——1504
——304
500,000,000.00 ———306
——303
400,000,000.00 ——305

——3.02

300,000,000.00 —— —-—308
—e—Total
200,000,000.00

Fuente: SUNAT

. Principales exportaciones del sector.

Para el analisis de las principales exportaciones se considerd el afio 2012.

En el 2012 se mantuvo el liderazgo de las exportaciones de moluscos frescos,
refrigerados o congelados y de las preparaciones de crustaceos, moluscos e
invertebrados frescos, refrigerados o congelados:

PRINCIPALES PARTIDAS DE EXPORTACIONES PESQUERAS PERUANAS CHD

2012

© PARTIDA  VALORFOB(USS) %
03.07 293,847,868 32.86
16.05 154,355,181 17.26
03.04 121,143,032 13.55
03.03 120,921,938 13.52
16.04 88,473,066 9.89
03.06 81,036,995 9.06
03.05 27,863,152 3.12
03.02 3,700,808 0.41
03.08 3,015,264 0.34

Total general 894,357,304 100.00

Fuente: SUNAT

El sector pesquero peruano de consumo humano directo exportd a 103 paises, siendo
los mercados mas importantes los siguientes:



PRINCIPALES EXPORTACIONES PESQUERAS PERUANAS CHD POR DESTINO

2012
UNITED STATES 158,927,596 17.77
Ehipi 127,884,330 = *Exportaciones: USD900 millones.
SPAIN 105,942,170 11.85
KOREA, REPUBLIC OF 60,231,544 73 | Leslimes iR
NIGERIA 46,399,478 5.19 *Principales destinos: 3 paises (+40%).
VENEZUELA 42,056,785 4.70 . . .
*Destinos poco atendidos: 58 paises (--USD1
FRANCE 41,412,250 463 |l o)
JAPAN 29,486,033 3.30
ITALY 29,085,496 3.25
OTHERS 252,931,622 28.28
TOTAL 894,357,304 100.00

Fuente: SUNAT

El 2012 participaron 396 empresas en las exportaciones del sector pesquero peruano de
consumo humano directo.

5.2.1. Analisis de la partida 03.02: pescado fresco o refrigerado, excepto los filetes y
demas carne de pescado de la partida 03.04.

Los principales mercados para esta partida son:

PRINCIPALES EXPORTACIONES: PARTIDA 03.02 POR DESTINO

2012

UNITED STATES 1,600,634 43.25

*Exportaciones: USD3.7 millones.
KOREA, REPUBLICOF 807,654 21.82
THAILAND 428,975 11.59 *Exportadores: 25 empresas.
ullorlk = el *Destinos:12 paises.
TAIWAN, PROVINCE OF CHINA 202,230 5.46
SPAIN 173,075 4.68 *Destinos principales: 3 paises90%.
RUSIA 135,213 3.65 *Principales productos: Mahi-mahi,
CAMEROON 59,005 1.59 jurel bacalao, mero, corvina,

anchoveta, lorna, tilapia, doncella,
CHINA 43,351 117 bonito, corvina y otros.
OTHERS 37,932 1.02
TOTAL 3,700,808 100.00

Fuente: SUNAT

Dentro de esta partida se exportaron diferentes pescados como mahi-mabhi, jurel
bacalao, mero, corvina, anchoveta, lorna, tilapia, doncella, bonito, corvina y otros.
Las exportaciones de esta partida estdn muy concentradas en Estados Unidos, el
cual conjuntamente con Corea y Tailandia recibieron casi el 90% de estas
exportaciones.

En esta partida participaron 25 empresas en el 2012, siendo las principales:
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PRINCIPALES EXPORTACIONES: PARTIDA 03.02 POR EXPORTADOR
2012

DALSUNG SOCIEDAD ANONIMA CERRADA 1,341,045 36.24
AGROMARINA DEL PERU 5.A.C. 463,767 12i53
DIANE¢S SEAFOODS S.A.C 375,919 10.16
EMPRESA PESQUERA OCEAN FISH S.A.C. 337,317 9.11
ARMAVIS.A.C. 295,402 7.98
QOTROS 887,356 23.98
TOTAL 3,700,808 100.00

Fuente: SUNAT

Casi el 50% de las exportaciones estan concentradas en dos empresas, DALSUNG
y AGROMARINA. Seis empresas exportaron un volumen similar el rango superior.

5.2.2. Analisis de la partida 03.03: pescados congelados, excepto los filetes y pescados
de la partida 03.04.

Los principales mercados para esta partida son:

PRINCIPALES EXPORTACIONES: PARTIDA 03.03 POR DESTINO

2012
NIGERIA 46,399,478 38.37 *Exportaciones: USD121 MILLONES.
PANAMA 11,650,143 9.63 *Exportadores: 114 empresas.
UNITED STATES 9,623,600 7.96
VENEZUELA 9,268,807 7.67 2l L
JAPAN 6,623,497 5.48 *Destinos principales: Un pais 40%.
CHINA 4,941,403 4.09 == .

*Principales productos: trucha, perico

RUSIA 3,427,934 2.83 (dorado), pejerrey, caballa, jurel, tramboyo,
BRAZIL 2,724,168 2.25 chiri, anchoveta, paiche y merlin.
KOREA, REPUBLICOF 2,628,021 27
OTHERS 23,634,888 19.55
TOTAL 120,921,938 100.00

Fuente: SUNAT

En esta partida se exportd trucha, perico (dorado), pejerrey, caballa, jurel,
tramboyo, chiri, anchoveta, paiche, merlin y otros. Esta partida también estd muy
concentrada en un pais, Nigeria. Seria aconsejable evaluar el ingreso a sus paises
vecinos.

En esta partida participaron 114 empresas en el 2012, siendo las principales:
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PRINCIPALES EXPORTACIONES: PARTIDA 03.03 POR EXPORTADOR

2012

PESQUERA DIAMANTE S.A.
TECNOLOGICA DE ALIMENTOS S.A.
PESQUERA HAYDUK S.A.
INVERSIONES PERU PACIFICO S.A
AUSTRAL GROUP S.A.A

QOTROS

TOTAL

Fuente: SUNAT

Los exportadores de esta partida
entre ellos es fuerte.

5.2.3. Analisis de la partida 03.04: filetes
frescos, refrigeradas o congeladas.

22,150,989
20,275,095
8,212,564
5,280,139
4,538,804
60,464,347

120,921,938

estan atomizados por lo que la competencia

y demas carnes de pescado (incluso picada)

Los principales mercados para esta partida son:

PRINCIPALES EXPORTACIONES: PARTIDA 03.04 POR DESTINO

UNITED STATES 60,000,348
VENEZUELA 16,268,659
GERMANY 7,423,971
KOREA, REPUBLIC OF 5,090,017
CANADA 4,033,003
JAPAN 3,999,659
ECUADOR 3,710,569
SPAIN 2,485,374
ITALY 2,397,346
OTHERS 15,734,086
TOTAL 121,143,032

Fuente: SUNAT

Partida conformada por perico,

2012

13.43 *Exportaciones: USD121 millones.

*Exportadores: 80 empresas.

3.33 *Destinos: 43 paises.

3.30 *Destinos principales: 2 paises +60%.
3.06
2.05 *Principales productos: perico, merluza trucha,
. tilapia, anchoveta, merlin, anguila.
1.98
12.99
100.00

merluza trucha, tilapia, anchoveta, merlin,

anguila y otros. Esta partida es una de las partidas que ha tenido un gran
aumento en sus exportaciones del 2011 al 2012, indica que es posible exportar
producto con mayor valor agregado. Se exporté a 43 paises.

En esta partida participaron 80 empresas en el 2012, siendo las principales:
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PRINCIPALES EXPORTACIONES: PARTIDA 03.04 POR EXPORTADOR

2012

DEXIM SRL 9,430,869
ALTAMAR FOODS PERU S.A.C. 9,358,608
CADAPE PERU S.A. 8,851,627
CORP DE INGENIERIA DE REFRIGERACION SRL 6,404,139
CORPORACION REFRIGERADOS INY SA 5,467,636
QOTROS 81,630,152
TOTAL 121,143,032

Fuente: SUNAT

Los exportadores estan atomizados y no existe una empresa que domine las
exportaciones de esta partida.

5.2.4. Analisis de la partida 03.05: pescado seco, salado o en salmuera; pescado
ahumado, incluso cocido antes o durante el ahumado; harina polvo y pellets de
pescado, aptos para la alimentacién humana.

Los principales mercados para esta partida son:

PRINCIPALES EXPORTACIONES: PARTIDA 03.05 POR DESTINO

2012

SPAIN 13,117,802 47.08
HONG KONG 5,992,234 21.51 *Exportaciones: USD28 millones.
L L C *Exportadores: 55 empresas.
VIET NAM 1,429,005 5.13
CHINA 1,238,548 4.45 *Destinos: 18 paises.
UNITED STATES 1,128,376 4.05 *Destinos principales: 2 paises 70%.
ITALY 973,747 3.49

*Principales productos: Anchoa.
KOREA, REPUBLIC OF 702,966 2.52
CHILE 593,611 2.13
OTHERS 412,543 1.48
TOTAL 27,863,152 100.00

Fuente: SUNAT

Se exportd a 18 paises. Espafia y Hong Kong son los principales compradores. El
producto principal es la anchoa.

En esta partida participaron 55 empresas en el 2012, siendo las principales:
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PRINCIPALES EXPORTACIONES: PARTIDA 03.05 POR EXPORTADOR
2012

COMPARIA AMERICANA DE CONSERVAS S.A.C. 7,187,600 25.80
BLUE PACIFICO 5.A.C. 3,551,456 12.75
CORPORACION LERIBE S.A.C. 2,066,583 7.42
EXPORTACIONES RODIMAC S.A.C. 1,884,285 6.76
EL BOSQUE EMPRESA INDIVIDUAL DE R LTDA 1,608,791 L
OTROS 11,564,438 41.50
TOTAL 27,863,152 100.00

Fuente: SUNAT

Las exportaciones estdan dominadas por dos empresas COMPANIA AMERICANA
DE CONSERVAS Y BLUE PACIFICO. Existe un bloque de empresas que tienen
volimenes similares de exportacion.

5.2.5. Andlisis de la partida 03.06: crustaceos, incluso pelados, vivos, frescos,
refrigerados, congelados o en salmuera; crustaceos ahumados, incluso pelados o
cocidos, antes o durante el ahumado, crustaceos sin pelar, cocidos en agua o
vapor, incluso refrigerados, congelados, secos, salados o en salmuera; harina,
polvo y pellets de crustdceos, aptos para la alimentacién humana.

Los principales mercados para esta partida son:

PRINCIPALES EXPORTACIONES: PARTIDA 03.06 POR DESTINO

2012
UNITED STATES 53,487,546 66.00
seall 24,132,016 1630 *Exportaciones: USD81 millones.
RUSIA 7,129,555 8.80
FRANCE 3,978,539 4.91 *Exportadores: 58 empresas.
ECUADOR 789,822 0.97 *Destinos: 26 paises.
NETHERLANDS 530,660 0.65

*Destinos principales: 2 paises estados unidos

CHILE 279,957 0.35 y Espafa representan el 82% del mercado.
UKRAINE 214,715 0.26 Principales productos: langostino.
JAPAN 204,044 0.25
OTHERS 1,290,141 1.59
TOTAL 81,036,995 100.00

Fuente: SUNAT

El principal producto es el langostino. Estados Unidos y Espaia fueron los lideres
en esta partida representando mads del 70%. Se exporté a 26 paises.

En esta partida participaron 58 empresas en el 2012, siendo las principales:
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5.2.6.

PRINCIPALES EXPORTACIONES: PARTIDA 03.06 POR EXPORTADOR

2012

MARINAZULS.A. 15,668,289
CORPORACION REFRIGERADOS INY SA 12,435,639
LA FRAGATA S A 7,363,688
VIRAZON S A 5,323,667
PACIFICO AZUL SAC 3,569,412
QOTROS 36,676,300
TOTAL 81,036,995

Fuente: SUNAT
Salvo dos empresas, se tiene exportadores que mantienen volumenes similares de

exportacion.

Analisis de la partida 03.07: moluscos, incluso separados de sus valvas, vivos,
frescos, refrigerados, congelados, secos, salados o en salmuera; moluscos
ahumados, incluso pelados o cocidos, antes o durante el ahumado; harina, polvo
y pellets de moluscos, aptos para la alimentacién humana.

Los principales mercados para esta partida son:

PRINCIPALES EXPORTACIONES: PARTIDA 03.07 POR DESTINO

2012
SPAIN 64,703,737 22.02
FRANCE 35,609,016 12.12 *Exportaciones: USD294 millones.
KOREA, REPUBLICOF 25,621,329 8.72
UNITED STATES 24,877,760 8.47 e
THAILAND 21,102,691 7.18 *Destinos: 57 paises.
CHINA 19,920,319 6.78
*Destinos principales: 2 paises 34%.
ITALY 18,357,091 6.25
VENEZUELA 16,519,309 562 *Principales productos: Pota y las
conchas de abanico.
JAPAN 11,135,300 3.79
OTHERS 56,001,316 19.06
TOTAL 293,847,868 100.00

Fuente: SUNAT

Se trata de la partida lider por varios afios. Los principales productos son la pota y
las conchas de abanico. La partida llega solo a 57 paises.

En esta partida participaron 215 empresas en el 2012, siendo las principales:
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5.2.7.

PRINCIPALES EXPORTACIONES: PARTIDA 03.07 POR EXPORTADOR

2012

CNC, SAC

SEAFROST S.A.C.
PRODUCTORA ANDINA DE CONGELADOS
SOCIEDAD

CORPORACION REFRIGERADOS INY SA
PROVEEDORA DE PRODUCTOS MARINOS
SOCIEDAD

QOTROS

TOTAL

Fuente: SUNAT

27,458,810

19,702,722

17,374,872

13,523,364

11,716,679

9.34

6.71

5.91

4.60

3.99

204,071,421 69.45

293,847,868 100.00

La competencia es fuerte, sin embargo, se presentan grupos con similares

volimenes de exportacion.

Analisis de la partida 03.08: invertebrados acudticos, excepto los crustaceos y
moluscos, vivos, frescos, refrigerados, congelados, secos, salados o en salmuera;
invertebrados acuaticos, excepto los crustaceos y moluscos, ahumados, incluso
cocidos antes o durante el ahumado; harina, polvo y pellets de invertebrados
acuadticos, excepto de los crustaceos y moluscos, aptos para la alimentacién

humana.

Los principales mercados para esta partida son:

PRINCIPALES EXPORTACIONES: PARTIDA 03.08 POR DESTINO

HONG KONG 2,454,850
CHINA 167,560
KOREA, REPUBLIC OF 161,631
UNITED STATES 137,665
CANADA 87,844
SINGAPORE Syd5
TOTAL 3,015,264

Fuente: SUNAT

2012

*Exportaciones: USD3 millones.
*Exportadores: 22 empresas.
*Destinos: 6 paises.

*Destinos principales: 1 pais 81%.

*Principales productos: Pepino del mar.

El producto es el pepino del mar. Practicamente un solo mercado. Se exporta sdlo

a seis paises.

En esta partida participaron 22 empresas en el 2012, siendo las principales:
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5.2.8.

PRINCIPALES EXPORTACIONES: PARTIDA 03.08 POR EXPORTADOR
2012

PESQUERA HUCOR EXPORT EIRL 1,214,324 40.27
OCTOKING EXPORT S.A.C. 880,025 29.19
EXPORTACIONES RODIMAC S.A.C. 239,915 7.96
CORPORACION PESQUERA ELIZABETH S.A.C. 170,024 5.64
GALLETTI SEAFOOD SAC 96,045 3.19
QOTROS 414,931 13.76
TOTAL 3,015,264 100.00

Fuente: SUNAT

Dos empresas, PESQUERA HUCOR y OCTOKING, dominaron el mercado. Existe un
grupo que tiene volumenes de exportacidén pequefios y similares.

Analisis de la partida 16.04: preparaciones y conservas de pescado; caviar y sus
suceddneos preparados con hueveras de pescado.

Los principales mercados para esta partida son:

PRINCIPALES EXPORTACIONES: PARTIDA 16.04 POR DESTINO

2012

CHILE 9,128,858 10.32 *Exportaciones: USD88 millones.
SPAIN 8,342,494 9.43

*Exportadores: 59 empresas.
DOMINICAN REPUBLIC 7,627,972 8.62
GERMANY 6,749,591 7.63 *Destinos: 65 paises.
EaRoness SRESOEE e *Destinos principales: No existe
SRI LANKA 6,199,916 7.01 lider.
PANAMA 4,368,726 4.94 ..

*Principales productos: Conservas
ITALY 4,025,253 4.55 de sardinas, anchovetas, caballas,
UNITED STATES 3,956,316 4.47 atan, jurel.
OTHERS 31,620,852 35.74
TOTAL 88,473,066 100.00

Fuente: SUNAT

Los principales productos son las conservas de sardinas, anchovetas, caballas,
atun, jurel y otros. Se exporta a 65 paises.

En esta partida participaron 59 empresas en el 2012, siendo las principales:
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PRINCIPALES EXPORTACIONES: PARTIDA 16.04 POR EXPORTADOR
2012

AUSTRAL GROUP S.AA 22,909,154 25.89
ANDINA DE DESARROLLO ANDESA S.A.C. 10,860,737 12.28
PESQUERA HAYDUK S.A. 8,687,680 9.82
INVERSIONES PRISCO S.A.C. 7,850,434 8.87
SEAFROST S.A.C. 7,316,166 8.27
QOTROS 30,848,894 34.87
TOTAL 88,473,066 100.00

Fuente: SUNAT
Se observan grupos de empresas con volimenes similares de exportacién.

5.2.9. Analisis de la partida 16.05: crustaceos, moluscos y demas invertebrados acudticos
preparados o conservados.

Los principales mercados para esta partida son:

PRINCIPALES EXPORTACIONES: PARTIDA 16.05 POR DESTINO

2012

CHINA 100,195,707 64.91 Exportaciones: USD154 millones.
KOREA, REPUBLIC OF 25,219,926 16.34 *Exportadores: 93 empresas.
TAIWAN, PROVINCE OF CHINA 8,434,860 5.46 - :

*Destinos: 41 paises.
JAPAN 4,493,525 2.91
UNITED STATES 4,115,353 267 *Destinos principales: 2 destinos

e 81%.

SPAIN 3,403,617 221 .
GERMANY 2,053,423 1.33 *Principales productos: pots pre-

cocida, conservas de locos,
ITALY 1,881,614 1.22 conservas de mariscos, bochetas de
PUERTO RICO 1,182,886 0.77 langostinos y conchas de abanico,
OTHERS 3,374,270 2.19 pulpo en aceite y pasta de pota.
TOTAL 154,355,181 100.00

Fuente: SUNAT

Segunda partida lider cuyos principales productos son los preparados de pota
(calamar gigante). Se exporté a 41 paises siendo CHINA el principal destino con
65%, seguido por Corea con 16%.

En esta partida participaron 93 empresas en el 2012, siendo las principales:
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6.

PRINCIPALES EXPORTACIONES: PARTIDA 16.05 POR EXPORTADOR

2012

PACIFIC FREEZING COMPANY S.A.C. 27,513,775
CNC, SAC 22,684,636
PRODUCTORA ANDINA DE CONGELADOS

SOCIEDAD 10,126,623
M.LK. - CARPE SOCIEDAD ANONIMA CERRADA 10,043,388
CORP DE INGENIERIA DE REFRIGERACION SRL 8,699,476
OTROS 75,287,282
TOTAL 154,355,181

Fuente: SUNAT

Se tienen varias empresas que exportan volUmenes similares.

Lista de empresas e instituciones a entrevistar.
Ver Anexo N°1: Lista de empresas de empresas e instituciones a entrevistar.

Problemdtica del sector pesquero peruano de consumo humado directo.

Los principales problemas que los exportadores del sector enfrentan son:

7.1,

7.2.

Politicas gubernamentales.
7.1.1. Regulaciones no apropiadas.
7.1.2. Legislacidon cambiante.
7.1.3. Débil autoridad sanitaria.
7.1.4. Trabas burocraticas.

7.1.5. Autorizaciones y/o aprobaciones de capacidades de plantas o productos muy
lentos.

7.1.6. Falta de proteccion de los recursos del mar peruano (barcos extranjeros
industriales pescando).

7.1.7. Temor a represalias de instituciones técnicas.

Disponibilidad de materia prima.
7.2.1. Disponibilidad de materia prima no predecible en fecha y cantidad.
7.2.2. Insuficiente materia prima.

7.2.3. Disponibilidad discontinua de la materia prima.
7.2.4. Estacionalidad de la materia prima.
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7.3.

7.4.

7.5.

7.6.

7.7.

7.8.

7.9.

7.2.5. Depredacion del recurso hidrobioldgico.
Limitaciones infraestructura, tecnologia, capacitacién y financiamiento.
7.3.1. Poca innovacion de productos.
7.3.2. Problemas de tecnologia para desarrollar nuevos productos y/o empaques.

7.3.3. La mayoria de las embarcaciones no cuentan con infraestructura de conservacion
de pescado (camaras de frio y productores de hielo).

7.3.4. Poca infraestructura (maquinaria y tecnologia) para elaboracion de productos de
consumo directo (productos con valor agregado).

Insuficiente informacion de mercados.
7.4.1. Falta de difusién de los precios de los productos similares o equivalentes.
Informalidad del sector.
Elevados costos logisticos.
7.6.1. Altos costos de embarque.
Gran rivalidad en la comercializacidn.
7.7.1. Canibalismo con la atencién a clientes (precios).
7.7.2. Materia prima cara.
7.7.3. Muchas empresas exportadoras.
7.7.4. Limitaciones para atender la demanda mundial en volumen.
7.7.5. Misma oferta comercial a los mismos destinos.
7.7.6. Mucha competencia.
Insuficiente promocién de la demanda local.
7.8.1. No hay promocién de consumo de pescado en la sierra y selva.
Experiencias negativas en asociatividad.

7.9.1. No respeto de acuerdos, individualismo.

7.10. Temor a consolidar cargas de exportacion.
éPor qué no se unen los exportadores del sector?
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8.1.

8.2.

8.3.

8.4.

8.5.

8.6.

No se conocen o frecuentan los empresarios del sector.

Los exportadores del sector tienen muy poca comunicacion entre ellos. Se retnen en
eventos organizados principalmente por promperu pero no se interrelacionan. Sin
embargo, la mayoria esta interesada en reunirse periédicamente.

Desconocimiento o dudas sobre consorcios de exportacion.

Pocos exportadores del sector tienen conocimiento sobre consorcio de exportacién
pero necesitan de una institucion que los motive y/o apoye para la formacion de los
mismos. Para los demads exportadores se requiere desarrollar una campafa de
sensibilizacidn sobre conceptos y ventajas de constituir consorcios de exportacion.

Desconfianza entre los exportadores.

Han habido malas experiencias “asociativas” en el pasado que limitan a los
exportadores del sector a constituir consorcios de exportacion. Por ello, es importante
que los primeros consorcios de exportacidn del sector sirvan como modelos de éxito,
por lo que su formacidon debe priorizar el desarrollo de las bases de confianza con reglas
y controles bien definidos. Se requiere que una institucion acompanie a los consorcios
desde sus fases iniciales.

Falta de tiempo.

La falta de tiempo es una excusa que se soluciona con la programacion de las
actividades en forma ejecutiva. Los exportadores del sector pueden encontrar al
consorcio como una herramienta que les ayude a solucionar varios problemas que le
distraen su tiempo.

Competencia.
El consorcio de exportacién puede ayudar a reducir la competencia mediante
interrelacién de sus integrantes y utilizacion de estrategias creativas conjuntas.

Diferentes condiciones de cada empresa.
Los consorcios de exportacion se constituyen con empresas que sean homogéneas
entre si.

Todas estas razones negativas se pueden revertir si se sigue un proceso adecuado para la
formacién de consorcios de exportacién y con el acompafamiento de una entidad
facilitadora.

Consorcios de exportacion.

9.1.

9.2.

Definicién de consorcios de exportacién.

Es una alianza voluntaria de empresas con el propdsito de incrementar y/o facilitar sus
exportaciones, manteniendo cada una su independencia y autonomia.

La idea de unirse como consorcio de exportacion.

Se deben de dar algunas de las siguientes condiciones para que la empresa genere la
idea de unirse como consorcio de exportacion:

9.2.1. Promocidon de la estrategia de consorcio de exportacién por instituciones
facilitadoras.
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9.2.2. La empresa tiene conocimiento sobre qué es el consorcio de exportacion.

9.2.3. La empresa tiene referencia sobre consorcios de exportacidn existentes.

9.2.4. La empresa tiene comunicaciones con algunas empresas del sector donde opera.

9.2.5. La empresa pertenece a conglomerado, cluster, distrito industrial, gremio y/o
asociacion.

9.3. Principales tipos de consorcios de exportacién.

Existen varios criterios para clasificar a los consorcios de exportacion. Se les puede

clasificar:

9.3.1. Por su modo de operacion:

9.3.1.1.

9.3.1.2.

Consorcio de exportacion de promocion.

El principal objetivo de este tipo de consorcio de exportacidon es la
promocidn internacional conjunta de los productos de las empresas que lo
integran. Las negociaciones y exportaciones las realiza cada empresa
independientemente. El consorcio de exportacién de promocidn se crea por
un contrato simple el cual no es necesario inscribirlo en Registros Publicos.

Consorcio de exportacion de venta.

El principal objetivo de este tipo de consorcio de exportacidn es la venta
internacional conjunta de los productos de las empresas que lo integran.
Usualmente, se constituye una nueva empresa (consorcio de exportacion de
venta con contabilidad independiente). Las promociones, negociaciones y
exportaciones las realiza la nueva empresa.

En el Perud se puede formar un consorcio de exportacién de venta sin
contabilidad Independiente en |la cual se nomina a un operador del consorcio
(una de las empresas del consorcio) quién puede actuar en nombre del
consorcio incluso para la compra-venta de productos y servicios,
sustentando las transacciones con las otras empresas del consorcio a través
de Documentos de Atribucién. El consorcio de exportacién de venta sin
contabilidad independiente se crea por contrato simple el cual no es
necesario inscribirlo en Registros Publicos (Anexo N°2: Consorcios sin
contabilidad independiente).

9.3.2. Por la gama de productos que ofrece:

9.3.2.1.

9.3.2.2.

Consorcios de exportacidn de productos competidores.

Es la unién de empresas que exportan productos similares con la finalidad
de ofrecer al mercado mayores volimenes de estos productos como
consorcio de exportacién. Este tipo de consorcio de exportacion es util
cuando los clientes requieran de mayor cantidad que una sola empresa
puede ofrecer.

Consorcios de exportacidn de productos complementarios.
Como su nombre lo indica, es la unién de empresas que exportan productos
complementarios con la finalidad de ofrecer al mercado una gama amplia de
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productos como consorcio de exportacion. Este tipo de consorcio de
exportacién es util cuando los clientes requieren una mayor variedad de
productos de una sola empresa para reducir su costo transaccional.

9.3.3. Por su ubicacion geografica:

9.3.3.1. Consorcios de exportacién regionales.
Es la unidon de empresas que se encuentran en una sola regién. La
administraciéon de este tipo de consorcio es mas sencilla.

9.3.3.2. Consorcios de exportacion multiregionales.
Es la unidon de empresas que se encuentran en diferentes regiones. La
administracién de este tipo de consorcio es mas compleja.

9.3.3.3. Consorcios de exportacién en pais de origen.
Como su nombre lo indica, es el consorcio constituido en el pais de origen.

9.3.3.4. Consorcios de exportacidn en pais destino.
Los consorcios de exportacion también se pueden constituir en el extranjero.
Esta constitucidn se origina a través de la implantaciéon comercial.

9.3.4. Por su sostenibilidad en el tiempo:

9.3.4.1. Consorcios de exportacién blandos.
Son consorcios de exportacion cuyos objetivos son a corto-mediano plazo.

9.3.4.2. Consorcios de exportacion duros.
Son consorcios de exportaciéon cuyos son objetivos son a mediano-largo
plazo.

Generalmente, los consorcios de exportacidon vienen a ser una mezcla de los tipos
descritos.

La seleccidn de los tipos de consorcios de exportacion es flexible por lo que un consorcio
de exportacién puede pasar de un tipo a otro dependiendo de los acuerdos de sus
integrantes. Por ejemplo, empresas competidoras pueden acordar que cada empresa
aporte determinada presentacion de producto con lo cual el consorcio de exportaciéon
que se forme sea de productos complementarios.

La clasificacion mas relevante es por el modo de operaciéon del consorcio. A
continuacién, se presenta un grafico el cual indica que el consorcio de exportacion de
promocién es el que tiene un modo de operacidon mas simple. El consorcio de venta sin
contabilidad independiente (SCI) asume mas funciones y responsabilidades, mientras
que el consorcio con contabilidad independiente (CCl) se convierte en el brazo
exportador de las empresas para los mercados seleccionados.
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9.4.

TIPOS DE CONSORCIOS DE EXPORTACION POR SU

En lin

MODO DE OPERACION

eas generales, la comparacién de las actividades de los consorcios de exportacion

de promocidn y consorcios de exportacién de venta es como sigue:

CE PROMOCION- CE VENTA SC| — CE VENTA CCl

Investigacién de Mercada Consorcia a través del )
Prospeccion de Mercado Conserclo = través del )
Mizion Comercial Censercio = traveés del )
Otras actividades promocionales cansarcia c a traves del
Negociacion con clientes Cada empresa a traves del
Conclusién de contrato con cliente Cada empresa consoreio a través del ) c
Financiamiento para atender contrato de
cliente Cada empresa segun acuerdo segun acuerdo
Compra de productos a empresas NA Consorelo a traves del ) c
Negociacisn con proveedores Cada empresa = 1 a traves del = i
Compra a proveedores Cada empresa < a través del
Pago a proveedores Cada empresa através del
Produccién Cada empresa Cada empresa Cada empresa
Exportacion al cliente (embarque) Cada empresa atraveés del )
Cobranza a cliente Cada empresa a traveés del )

con el clients. Cada empresa atraves del
Promocién de venta local consereia a través del
Negociacién para venta local cada empresa a través del
venta Iocal cada empresa a través del )

Cada de de
Ceontabiiidad Cada empresa atribucién censercio
cada de de

Tributacion Cada empresa atribucicn Cansarcia
Coordinacién con institucianes de apovo Cansarcia a través del )
Capacitacin Censarcio Consorcio a través del
Desarrolio tecnolégico Censercio a través del

Algunas ventajas de los consorcios de exportacion.

9.4.1.

9.4.2.

9.4.3.

Permiten aumentar la oferta exportable de un producto.

Al formar un consorcio de exportacidn entre empresas que exportan productos
similares, la oferta exportable del consorcio se incrementa. La mayor oferta
exportable puede hacer mas atractivo al consorcio ante el importador extranjero
debido a que no tendria que negociar con varias empresas para cubrir sus
necesidades.

Permiten ofrecer una gama de productos.

Al formar un consorcio de exportacién entre empresas que exportan productos
complementarios, el consorcio ofrece una mayor gama de productos. Esta mayor
gama de productos puede hacer mas atractivo al consorcio ante el importador
extranjero debido a que no tendria que negociar con varias empresas para cubrir
sus necesidades.

Permiten mayor poder negociacidn con otros actores del sector.
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Al formar un consorcio de exportacién, el poder de negociacién ante proveedores
y clientes es mayor debido a la mayor representatividad.

9.4.4. Permiten mayor acceso a entidades cooperantes.
Las entidades cooperantes tienden a proporcionar apoyo a grupos de empresas
en lugar de empresas individuales. Por ello, es mas factible que un consorcio de
exportacion se vea beneficiado por el apoyo de estas entidades.

9.4.5. Permiten buscar soluciones conjuntas a problemas comunes del sector.
Las reuniones entre los empresarios de los consorcios permiten identificar
problemas comunes y elaborar estrategias conjuntas para resolverlos.

9.4.6. Permiten investigar y hallar nuevas oportunidades de mercado.
Los costos de investigacion de mercado de los consorcios se reparten entre las
empresas del consorcio de exportacion con lo cual pueden realizar mayores
actividades para aprovechar las oportunidades de mercado.

9.4.7. Permiten facilitar la introduccidon a nuevos mercados y levantar las barreras de
ingreso.
Las empresas comparten costos de certificaciones o agentes locales con lo cual
pueden introducirse con mayor facilidad en los nuevos mercados.

9.4.8. Reducir costos y esfuerzos de promocién internacional.
Al tener mayor poder de negociacién como consorcio, pueden obtener mejores
precios y/o condiciones.

9.4.9. Permiten implementar estrategias de comercializacién mas agresivas.
El intercambio de comunicacidn entre los integrantes del consorcio facilita la
generacion de ideas y por lo tanto permite establecer estrategias mas agresivas.

9.4.10. Permiten controlar el abastecimiento de la materia prima.
Las empresas del consorcio pueden acordar realizar compras conjuntas de la
materia prima con lo cual podrian conseguir mejores precios, condiciones y
controlar su calidad.

9.4.11. Permiten establecer alianzas estratégicas internacionales
Al incrementar su oferta exportable o su gama de productos, el consorcio se
vuelve mas atractivo para los compradores del exterior. Esta situacién puede
generar el interés de estos compradores en establecer alianzas estratégicas con el
consorcio.

10. Determinacion de la viabilidad de consorcios de exportacidn dentro del sector pesquero
peruano de consumo humano directo.

En el mapeo del sector se encontré que los exportadores pueden realizar varias actividades
pre-mercado conjuntamente y en beneficio mutuo. Asimismo, considerando que el
consumo per capita de productos hidrobiolégicos de varios paises esta por debajo del
promedio, existe una gran potencialidad de mercado.

A través del analisis de las exportaciones del sector, mostrd que existen varios mercados no
atendidos o poco atendidos los cuales pueden ser desarrollados por los consorcios de

25



11.

exportacion, sin afectar a sus exportaciones actuales y permitiendo el desarrollo de la base
de confianza para futuros retos de mayor inversién y riesgo.

En las charlas-talleres, la problemadtica de los exportadores del sector. Generalmente, los
problemas comunes son la causa para constituir consorcios de exportacidon. Varios
problemas comunes estdn relacionados con las actividades de pre-mercado y pro-mercado
por lo que la formacién del consorcio de exportacién es una buena estrategia para
resolverlos.

Las encuestas nos mostraron que los exportadores tienen poca comunicacidn entre ellos y
también que estan interesados en reunirse periédicamente. Asimismo, confirmé su interés
en realizar actividades pre-mercado y pro-mercado conjuntamente.

La mayoria de las entrevistas reconfirmaron el interés de formar consorcios de exportacion
y proporcionaron ideas para enfocar los consorcios de exportacion hacia las necesidades de
los exportadores.

Las reuniones de coordinacidon con Promperu nos permitieron reflexionar sobre algunos
temas y efectuar los ajustes correspondientes.

Considerando los resultados obtenidos, se puede afirmar que el consorcio de exportacion
es viable para el sector. Su desarrollo depende de la promocién de esta estrategia
competitiva y de la voluntad de los exportadores del sector de unirse.

¢PORQUE ES VIABLE EL CONSORCIO DE
EXPORTACION PARA EL SECTOR PESQUERO PERUANO
DE CHD?

Oportunidad de

mercado

Interés de los

. fici
empresarios Beneficios comunes

En vista de que existe poca comunicacion entre los exportadores del sector, el rol de
Promperu como promotor y facilitador de la formacién de consorcios de exportacién es muy
importante.

La difusion de esta estrategia a la totalidad de las empresas del sector y el desarrollo de una
base de datos de empresas interesadas permitird determinar la masa critica para iniciar la
formacién de consorcios de exportacion.

Modelo de consorcio exportacidon propuesto para el sector.

11.1. Actividades que los exportadores estan interesados a desarrollar conjuntamente.
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De las charlas-talleres y entrevistas con los exportadores del sector se seleccionaron las
siguientes actividades:

11.1.1. Estandarizar la calidad de los productos y lograr buen posicionamiento en los
mercados internacionales.

11.1.2. Desarrollo de mercados y productos.

11.1.3. Desarrollar mercados sostenibles.

11.1.4. Consolidar oferta exportable.

11.1.5. Negociacidén unificada con clientes.

11.1.6. Negociacidn unificada con entidades reguladoras y técnicas del gobierno.
11.1.7. Negociacién unificada con proveedores.

11.1.8. Capacitacién conjunta.

11.1.9. Inteligencia comercial.

11.1.10. Promocién comercial.

11.1.11. Inversiones conjuntas.

11.1.12. Reduccidn de costos logisticos.

11.1.13. Reduccién de costos de certificacion.

11.1.14. Compartir informacion tecnoldgica.

11.1.15. Influir en la proteccién de la materia prima.

11.1.16. Conseguir financiamiento para proyectos.

11.1.17. Unificar estrategias de comercializacién.

11.1.18. Implantacidon comercial.

La mayoria de los exportadores del sector tienen mayor inclinacién a compartir las
actividades luego de la compra de la materia prima y antes de las negociaciones y
exportaciones.

Por ello, el consorcio de exportacién de promocidén es el mas recomendable para iniciar
con la implementacion de esta estrategia en el sector. La ventaja es que este tipo de
consorcio es mas simple y tiene menos riesgo para las empresas. Posteriormente, se
puede avanzar un paso mas y llegar a que las negociaciones sean conjuntas
manteniendo las exportaciones por cada exportador. Finalmente, se puede llegar al
consorcio de exportacion de venta en donde las exportaciones también las efectue el

consorcio. Todo va a depender como se desarrolle la base de confianza entre los
integrantes del consorcio.
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11.2. Consorcios de exportacion orientados hacia los mercados internacionales.

Los consorcios de exportacion deben estar orientados hacia el mercado. Del analisis de
las exportaciones del sector, se encontré que existen varios mercados nuevos o poco
atendidos a los cuales los consorcios pueden dirigir sus esfuerzos. Esto permite expandir
los mercados internacionales, disminuir la competencia entre los exportadores en los
mercados tradicionales y conseguir mejores precios y/o condiciones. Es decir, aplicar la
estrategia del Océano Azul. La ventaja de seleccionar estos mercados es evitar conflictos
con los mercados actuales de las empresas, teniendo en cuenta la gran rivalidad
existente entre las empresas del sector. Posteriormente, los integrantes del consorcio
pueden acordar cooperar en sus mercados actuales.

Estrategia de Océano Estrategia de Océano
Rojo Azul
Competir en mercados ya Crear nuevos espacios de
existentes mercado

. Volver a la competencia
Vencer a la competencia

irrelevante
Explotar la demanda ya existente Crear y capturar nueva demanda
Escoger entre costo y Procurar un mejor costo y una
diferenciacion mayor diferenciacion

11.3. Modelo de consorcio de exportacion propuesto.

Considerando lo anterior, se propone el modelo CONSORCIO DE EXPORTACION TIPO
PROMOCION ORIENTADO HACIA MERCADOS NUEVOS O MERCADOS POCO
ATENDIDOS.

MODELO DE CONSORCIO DE EXPORTACION

[ CONSORCIO )
EXPORTACION
e m
2
N
Mercados
tradicionales Mercado
e ey, e, (5
Espafia, 1
Coreaq, etc.)
N
Empresa Empresa 4
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11.4. Principales aspectos a tener en cuenta sobre el modelo de consorcio de exportacion
propuesto.

11.4.1. Legal-Contable-Tributario:

Contrato simple que no requiere inscribirse en registros publicos y que puede
presentarse a la Sunat. Cada una de las empresas integrantes del consorcio no son
afectadas en sus procesos contables y tributarios debido a que exportan
directamente. Los costos fijos (sueldo del Gerente del Consorcio, sueldo
Coordinador del Consorcio y otros) y gastos puntuales (en caso de que sean
compartidos por las empresas) para el desarrollo de los planes de accién pueden
ser descontados de las contabilidades de cada empresa a través de Documentos
de Atribucion a través de un operador (para ello se tiene que registrar el contrato
de Consorcio en Sunat, el cual es valido solo para 3 afos). Otra alternativa para
descontar los costos fijos y gastos puntuales es la constitucién de una nueva
empresa o asociacién civil, que en futuro puede servir para exportar a nuevos
mercados como consorcio de venta con contabilidad independiente.

11.4.2. Administrativo:
Estd compuesto por el Concejo Directivo (conformado por los integrantes del
consorcio), Gerente del Consorcio y Coordinador del Consorcio.
El Concejo Directivo es responsable de las decisiones y acuerdos.
El Gerente del Consorcio es responsable de administrar el consorcio y materializar
los acuerdos. En algunos consorcios, el gerente podria adicionalmente realizar las
labores del coordinador.
El Coordinador del Consorcio es responsable de la agenda y actas de cada reunion,
asi como de apoyar al gerente.

11.4.3. Comercial-Marketing:

El consorcio de exportacion coordina y/o efectta la investigacion del mercado,
prospeccién del mercado, misiones comerciales y otras actividades en pro-
mercado hasta antes de la negociacidn con clientes.

Los integrantes del consorcio negocian independiente y directamente con los
clientes potenciales; consiguen los pedidos, consiguen su financiamiento,
adquieren materia prima, procesan, exportan y gestionan el pago. El consorcio de
exportacion puede establecer algunas medidas que los integrantes deben de
respetar para las actividades mencionadas como precios minimos, fichas técnicas
unificadas, controles de calidad pre-embarque, comisiones a favor del consorcio
entre otras.

11.4.4. Operativo-logistico:
El consorcio de exportacidén opera como una reunion de directorio. Los integrantes
del consorcio se reinen semanalmente con el gerente del consorcio y coordinador
del consorcio para desarrollar temas de agenda y tomar acuerdos que se registran
en actas y generan acciones a ser desarrolladas por el gerente del consorcio con
el apoyo del coordinador del consorcio.

11.5. Principales actividades pro-mercado y pre-mercado del modelo de consorcio de
exportacion propuesto.

Las actividades pro-mercado del modelo de consorcio de exportacién propuesto estan
relacionadas principalmente a la seleccidn de los mercados nuevos o poco atendidos y
posterior investigacion y acercamiento a dichos mercados. La seleccidon puede ser
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efectuada por benchmarking u otra herramienta. El consorcio debe decidir la mejor
forma de efectuar la investigacion de mercado y otras actividades para llegar a los
clientes potenciales.

PRINCIPALES ACTIVIDADES PRO-MERCADO DEL
MODELO DE CONSORCIO DE EXPORTACION

PROPUESTO
Actividades realizadas Actividades
por el Consorcio de realizadas
Exportacién por cada empresa

El consorcio debe de determinar las actividades pre-mercado mas convenientes para
ellos siendo las principales las siguientes:

PRINCIPALES ACTIVIDADES PRE-MERCADO DEL
MODELO DE CONSORCIO DE EXPORTACION

Negociaciones Entidades Entidades Proveedores
unificadas Reguladoras Técnicas
Consolidacién )
de Oferta Estandarizar Desarrollo
productos de producte
Exportable
Inversiones c Ny Inteligencia Informacién
’ apacitacién C 2 = S
conjuntas omercial Técnolégica

El modelo de consorcio de exportacion propuesto debe estar anclado a una entidad
que le proporcione ventajas, que el integrante del consorcio perdia si lo abandona. Las
ventajas pueden ser acceso al portal, marca de respaldo, apoyo en certificaciones
Unicas, seguro de exportacion, apoyo de oficinas comerciales en el exterior, control de
calidad, etc.

12. Implementacién consorcios de exportacion.

12.1.Condiciones para la implementacion del modelo de consorcio de exportacién
propuesto para el sector.

12.1.1. Interés de los empresarios para constituir el consorcio de exportacién.

12.1.2. Voluntad de los empresarios en invertir tiempo y dinero para desarrollar el
consorcio de exportacidn (participar en reuniones y costear gastos del consorcio).
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CONDICIONES QUE DEBEN CUMPLIR LAS EMPRESAS
QUE DESEEN FORMAR CONSORCIOS DE
EXPORTACION

Interés y voluntad Capacidad y
para formar el compromiso de

Consorcio de aportar tiempo y
Exportacién dinero

12.2. Caracteristicas que se tienen en cuenta para constituir consorcios de exportacion.

12.2.1. El nimero de empresas del consorcio de exportaciéon no sea mds de 10.
Mientras el tamafio de las empresas es mas grande, habria menos integrantes en
el consorcio.

12.2.2. Eltamafio de las empresas interesadas en constituir el consorcio de exportacion
sea homogéneo. El criterio para la seleccidon del tamafio es el volumen de
exportaciones para el modelo de consorcio de exportacidn propuesto. En el
proceso de pre-seleccion se pueden considerar otros criterios adicionales.

12.2.3. Los productos de las empresas interesadas en constituir el consorcio sean
homogéneos (para consorcios de exportacion de productos competidores) o sean
complementarios (para consorcios de exportacion de productos
complementarios).

12.2.4. El tipo de actividad de cada empresa del consorcio debe ser similar para evitar
gue se formen otros tipos de asociaciones.

12.2.5. Las oficinas gerenciales y comerciales, preferiblemente se encuentren en la
misma region. Se recomienda que el Gerente General o Gerente de Comercio
Internacional de las empresas participen en las reuniones de formacidn del
consorcio de exportacion. Por lo tanto, se debe considerar en qué lugar a cada
empresa le interesaria que sean las reuniones del consorcio.

En caso de grupos de empresas que no cumplan algunas de las caracteristicas indicadas,

se deberd evaluar y confirmar la viabilidad de constituir consorcio de exportacién entre
ellas.
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CARACTERISTICAS QUE SE TIENEN EN CUENTA PARA
FORMAR UN CONSORCIO DE EXPORTACION

Ndmero de

empresas

onsorcio de

e o Homogenidad

de las empresas
(tamaiio y tipo)

competidores o
lementarios

12.3.Procesos para la promocién y seleccién de empresas interesadas en constituir
consorcios de exportacién.

12.3.1. Sensibilizacién de empresas sobre consorcios de exportacion.

12.3.2. Registro de empresas interesadas en formar consorcios de exportacidon (Anexo
N°3: Hoja de registro de empresas interesadas en formar consorcios de
exportacion).

12.3.3. Clasificacién de empresas interesadas en formar consorcios de exportacion.

12.3.4. Pre-seleccidn de empresas interesadas en formar consorcios de exportacion en
base a ubicacidn geografica, tamafio, tipo de negocio y productos.

12.3.5. Reunién con empresas pre-seleccionadas para formar un consorcio de
exportacion especifico con la finalidad de conocer los motivos que los impulsa a
formar el consorcio de exportacion y determinar la afinidad de las empresas.

12.3.6. Recopilacidn de datos de las empresas y evaluacidn de las mismas a través de
entrevista con su gerencia general y gerencia de comercio internacional, visita a
sus instalaciones administrativas/productivas.

12.3.7. Seleccién final de empresas que forman el consorcio de exportacion en base a
mercados interesados en desarrollar, afinidad, informacién de central de riesgo,
confirmacién de datos y resultados de la reunidon con se gerencia general y
gerencia de comercio internacional y visita a oficina/planta.
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PROCESO PARA LA PROMOCION Y SELECCION DE
EMPRESAS INTERESADAS EN FORMAR CONSORCIOS
DE EXPORTACION

Empresas no
pre-
seleccionadas

2 Pre- .,
" Interés " Seleccion o
Presentacion selecciéon Empresas pre- Empresas Formacién del

empresas ) or
CE por seleccionadas ‘p N
formar CE . criterios
criterios

seleccionadas CE

Empresas no Empresas
seleccionadas retiradas del

CE

12.4.Proceso para la formacion del consorcio de exportacion.
12.4.1. Primera reunion del consorcio de exportacion:

12.4.1.1.  Presentacion de empresas.

12.4.1.2.  Presentacion del proceso que van a seguir las empresas para desarrollar
sus actividades como consorcio de exportacion: definir su estructura
organizacional, elaboracién del Plan Estratégico Participativo-PEP (vision,
misién, objetivos, planes de accién) e implementaciéon de los planes de
accion.

12.4.1.3.  Presentacion los requerimientos para formar consorcio de exportacién:
tiempo (reuniones) y dinero (gerente-coordinador del consorcio vy
reuniones).

12.4.1.4. Presentacion de la mecdnica de las reuniones: agenda, actas.
determinar lugar, fecha y hora de reuniones semanales. Asistencia y
puntualidad. Participacion en las reuniones. Generacién de indicadores.
Tutoreo y monitoreo.

12.4.1.5.  Definir lugar, fecha y hora de reuniones semanales.

12.4.1.6.  Entrega de fichas de empresa (Anexo N°4: Modelo de ficha de empresa).

12.4.2. Segunda reunion del consorcio de exportacion:
12.43.  Devolucion de ficha de empresa completada.
12.44.  Definir Nombre del consorcio.

12.4.5.  Nominar al concejo directivo.

12.4.6.  Definir el perfil del gerente del consorcio y coordinador del consorcio.
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12.4.7. Definir cuota para gastos fijos del consorcio.

12.4.8.  Entrega de acuerdo de confidencialidad (Anexo N°4: Modelo de carta de
compromiso y confidencialidad), contrato de consorcio de exportacion
(Anexo N°5: Modelo de contrato de consorcio) y reglamento interno (Anexo
N°6: Modelo de reglamento interno).

12.4.9. Tercera reunién del consorcio de exportacién:

12.4.10. Firma de acuerdo de confidencialidad, contrato de consorcio de
exportacion y reglamento interno inicial.

12.4.11. Contratacidn del gerente del consorcio y coordinador del consorcio.
12.4.12. Programacion del Plan Estratégico Participativo-PEP.
12.4.13. Reuniones para la elaboracién del Plan Estratégico Participativo-PEP.

12.4.14. Reuniones para desarrollo de los Planes de Acciéon del Plan Estratégico
Participativo-PEP.

PROCESO PARA LA FORMACIC)N DEL CONSORCIO DE
EXPORTACION

Primera Reunién Segunda Reunion Tercera Reunion

Reuniones para PEP Reuniones para PA

= Firma AC, CC ¥ RI
* Programacién PEP

* Gerente disponible * Priorizacién de
* PEP elaborado planes de accién
+ Fjecucién de planes
de accién
priorizados

* Presencia
Coordinador

+ Devolucién fichas

* Nombre CE

* Concejo Directivo

+ Entrega AC, CC y RI

* Presentacién

* Proceso

* Requerimienta

+ Perfil y Funciones

del Gerente y
Coordinador
* Reuniones
* Entrega Fichas

12.5. Tutoreo y monitoreo del consorcio de exportacion.
La promocién de la formacién de consorcios de exportacidn es recomendable que sea
efectuada por instituciones y que éstas apoyen en la sensibilizacidn y seleccion de
empresas para los consorcios a formarse; y los acompafien en este proceso con
presencia en todas las reuniones iniciales, reduciendo su presencia de poco a poco pero
siempre manteniendo el monitoreo.
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TUTOREO Y MONITOREO DEL CONSORCIO DE
EXPORTACION

Reuniones desarrollo
de Planes de Accién

*75-25% Tutoreo
+100% Monitorec

Reuniones

Primera Reunién Segunda Reunién Tercera Reunién

*100% Tutoreo
+100% Monitorec

elaboracién PEP

*100% Tutereo
*100% Menitorec

*100-75% Tutoreo
+100% Meonitorec

*100% Tutoreo
+100% Menitorec

TUTOREQO Y MONITOREO DEL CONSORCIO DE
EXPORTACION

ACTIVIDADES APOYO EN TUTOREO (%) APOYO EN MONITOREO (%)

Promocién para la formacién de Consorcios de Exportacién

Seleccidn de empresas para Consorcios de Exportacién

Primeras Reuniones del Consorcio de Exportacién

Reunién(es) de eleboracion del PEP

Reunién de priorizacién de Planes de Accidn

Reuniones de ejecucion de Planes de Accidn

(*) salvo que se presenten empresas que deseen consorciarse entre ellas

TUTOREO = Acompaiiamiento en reuniones del Consorcio.
MONITOREQO = Coordinacion con Gerente y Empresarios. Evaluar indicadores del desempefio del Consorcio.

12.6.Variables a controlar en los consorcios de exportacién.
El consorcio de exportacion debe ser abierto, es decir, pueden salir y entrar empresas.
Las empresas pueden retirarse por motivos propios o retiradas por el incumplimiento
de los acuerdos. El consorcio puede invitar a empresas para que se integren, silo estima
conveniente.
Cada consorcio debe establecer las variables a controlar como asistencia y puntualidad
en las reuniones, pagos de cuotas establecidas, respeto de acuerdos y reglamento
interno.
Durante los procesos de tutoreo y monitoreo se llevardn indicadores sobre el nivel de
cohesidn, capacidad de planeacién, grado de organizacién interna, incremento de
infraestructura, capacidad de vinculacion con entidades de apoyo y volumen de las
exportaciones de los integrantes y del consorcio (Anexo N°8: Modelo cuadro de
evaluacion de avances).

13. Difusion del modelo de consorcio de exportacidn.

Los actores principales de los consorcios de exportacidon son las empresas. Por ello, las
actividades de difusidn deben estar orientadas hacia ellas. Algunas empresas se encuentran

35



14.

dentro de agrupaciones como conglomerados, clusters, distritos industriales, gremios y
asociaciones lo que facilita la difusién y los procesos de seleccion de empresas. Para
empresas que no se encuentren dentro de agrupaciones, la difusidon puede ser efectuada a
través de convocatorias por regiones.

La forma mds recomendada para difundir el modelo es mediante charlas de sensibilizacién
en las cuales se informe el concepto y las ventajas de formar consorcios de exportacién. Las
charlas de sensibilizacidn se pueden organizar a través de convocatorias a agrupaciones o
empresas del sector ubicadas en regiones especificas.

También podria efectuarse a través de encuestas y posteriormente convocar a los
interesados a reuniones de sensibilizacion.

Aparte de las empresas, es importante difundir la estrategia de consorcio de exportacion al
gobierno con la finalidad de desarrollar un marco legal que promocione la constitucién de
los consorcios de exportacién.

También es importante la difusidon de la estrategia de consorcios de exportacién entre los
profesionales para contar con personas capaces para formar consorcios de exportacién y
gerenciar los mismos. Para esta labor, es relevante la participacion de las universidades en
incluir el tema de la asociatividad y consorcios de exportacion dentro de la malla de estudios
de carreras relacionadas con la administracidon de negocios y comercio internacional.

Finalmente, seria recomendable que Promperd, como entidad promotora de las
exportaciones peruanas, promocione prioritariamente a los consorcios de exportacion
dentro de su portal electrénico, eventos y otras actividades.

Lista de empresas e instituciones sensibilizadas.
Se sensibilizaron las siguientes empresas e instituciones:

ACUICOLA LOA PAICHES
APROSECHURA

AUSTRAL GROUP

CAMARA DE COMERCIO DE LIMA
CETUS

CLAJOMA SEAFOOD

COINREFRI

COLAN FISH

CONAISA INTERNACIONAL
CONGELDOS MARINOS TACNA
CONSERVAS DEL MAR
CONSORCIO MI CAUTIVO
CONSORCIO PESQUERO EL FERROL
CONSULTOR (MARTIN CALLE)
COPEINCA

CORPORACION REFRIGERADOS INY
DUPIU PERU

FERNANDEZ

FREEKO PERU

FRIOMAR

FROZEN PRODUCTS
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FRUTOS ECOLOGICOS DEL PERU
GALSER

INVERSIONES REGAL

MANEX FISH

MARINAZUL

MVP ENTERPRISE SRL

OCEAN FISH

PERU PACIFICO

PERU VENDE.COM

PERUPEZ

PESQUERA DIAMANTE
PESQUERA RIBAUDO

PEZ DE EXPORTACION

PROANCO

PRODUMAR

REFRIGERADOS FISHOLG & HIJOS
SANTA CLARA FRUITS

SEAFROST

SOCIEDAD NACIONAL DE INDUSTRIAS
SOCIEDAD NACIONAL DE PESQUERIA
UNIVERSIDAD DE PIURA (UDEP)
VELEBIT

Observamos que algunas empresas tenian conocimiento basico del concepto de consorcio
de exportacion pero pocas conocian en detalle sobre la estrategia de consorcio de
exportacion.

La mayoria de empresas mostraron interés en reunirse y/o constituir consorcios de
exportacion y en iniciar con el tipo mas basico (consorcio de exportacién de promocidn).

Algunas empresas aportaron buenas ideas para el disefio del modelo de consorcio de
exportacion.

. Lista de empresas interesadas en formar parte del consorcio de exportacién (con las
observaciones respectivas).

CLAJOMA SEAFOOD

COLAN FISH

CONSORCIO MI CAUTIVO
CORPORACION REFRIGERADOS INY
DUPIU PERU

FERNANDEZ

FRIOMAR

FREEKO PERU

MVP ENTERPRISE

OCEAN FISH

PERUPEZ

PESQUERA RIBAUDO
REFRIGERADOS FISHOLG & HIJOS
SEAFROST
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16.

Como se puede observar, hay varias empresas interesadas en formar consorcios de
exportacién. Algunas empresas informaron que ya tienen una idea con quiénes constituir
consorcio de exportacion (no necesariamente con empresas que han participado en los
procesos de sensibilizacion).

Es probable que algunas empresas adicionales confirmen su interés en un futuro cercano.
Conclusiones y recomendaciones.

16.1. El proyecto se concentrd en Lima y Piura. Seria recomendable, replicar el proyecto en
otras regiones para cubrir todo el sector.

16.2.El proyecto tuvo mayor receptividad de parte de los exportadores de productos
pesqueros congelados de consumo humano directo.

16.3.En vista del crecimiento de la producciéon acuicola, seria conveniente evaluar la
constitucién de consorcios de exportacion entre estos productores.

16.4.Es recomendable levantar informacién de las empresas del sector que tengan
infraestructura productiva (congelado, enlatado, curado y otras) de cada regién para
determinar la viabilidad de formar consorcios de exportacién entre ellos.

16.5.Con la finalidad de apoyar el crecimiento de las empresas del sector y considerando
que varias medianas y grandes empresas del sector crecieron a través de la maquila, se
podria constituir consorcios de exportacion entre empresas que no tienen
infraestructura productiva propia dependiendo de los objetivos de las empresas que
tengan interés en constituirlos.

16.6.Seria conveniente considerar el aplicar la estrategia de consorcio de exportacién para
apoyar a exportadores pequefios.

16.7. Existen varias actividades pre-mercado y pro-mercado que los exportadores del sector
pueden realizar como consorcio de exportacidn y en beneficio mutuo.

16.8. Existen mercados no explotados o no explotados adecuadamente que representan una
oportunidad para los consorcios de exportacion.

16.9.El consorcio de exportacidn tiende a disminuir la competencia en el sector debido a la
comunicacion continua entre los empresarios y a la diversificacion de mercados,
permitiendo obtener mejores precios y/o condiciones.

16.10. El consorcio de exportacion conformado adecuadamente por empresas que les
dediquen tiempo y dinero, administrado ejecutivamente y con empresarios que
busquen el beneficio mutuo tienen mayor potencialidad de alcanzar el éxito.

16.11. El tutoreo y monitoreo del consorcio de exportacidén por una entidad externa es
muy importante para garantizar su éxito.

16.12. El consorcio de exportacién conformado adecuadamente por empresas que les

dediquen tiempo y dinero; administrado ejecutivamente y con empresarios que
busquen su beneficio mutuo tiene muchas posibilidades de éxito.
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16.13. El tutoreo y monitoreo del consorcio de exportacién por una entidad externa es
muy importante para garantizar su éxito.

16.14. Se requiere que una entidad que promueva la constitucién de consorcios de
exportacion y seleccione a las empresas interesadas. Es dificil que se constituyan
consorcios de exportacion sin este apoyo.

16.15. Los consorcios de exportacion pueden propiciar la constitucién de asociaciones
civiles sin fines de lucro y asociaciones de consorcios.

16.16. La disolucion del consorcio de exportacidn no necesariamente significa que el

consorcio ha fracasado sino que los objetivos por lo cuales fue constituido han sido
cumplidos por lo que no se requiere del consorcio.
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Anexo N°1: Lista de empresas de empresas e instituciones a entrevistar.

EMPRESA Jauc REFRESENTANTE. 1 | CARGO. Fax @:mﬂ DISTRITO. ‘ciupaD Exmail 1 PRISCIPAL MES
ACUACULTURA Y PESCA SA - |I0136740351 JORGE ENRIGUE 5A2 |GERENTE GENERAL |(+51) (104792999 [[+51} (113600887 | OFC. LIMA:AV. RICARDO |LA MOLINA lima 12 scunges@inionegocia.n wew aciapeica com FRANCIA, LS, TALI, GRAN
ATUAPESCA, FERNANDEZ (o5 (1) 473-22 ELIAS APARICO T 141 CASMA ancash tpe ek
1600 OF.1 AINCONADA ALTA
155 PLANTA: CARRETERA.
PANAMERICANA HORTE
K. 3633
WA B CULTIVO:
AEURCOUA SECHIN G4, 081700785 GIRARDO GUERRERD | GERENTE GENERAL  |(431) () 4340485 |NOTILNEN CALLE OSA MAYORN™  SURCD. Uma 3y [scuiasachin@yahon.c | WO TRNEN EURDRA, FRANGIA
necora 183 AR 108 im
o
ALAMESASAL. 508588128 CESAR ARENAS LINARES | GERENTE GENERAL (+53) (1) 255-3900 [ERTHECE AV DELPINARNT 134 SURCO Lima 33 ;momum. NOTIENEN imuh
(+53) 994 786 483 1001 .
“AGUACULTIVGS DEL PACSFIC| 15508651405 RAUL SERIANG DENEGRI | DIRECTOR CSH) (3940 [NOTIENEN AV, PASEO DE (A MIRATLGRES lmaid ‘MNMM.p‘ HOTIENEN lmum
sAC. (53 999 183,956
CONGELADOS PACIFICO S A€, | TS324715401 DIRECTOR GERENTE | ANIBAL URTEAGA FIOL Umbi8  Tumbes |peoBcompaciacom  |NOTIENEN sk
(u51) (1) 6512605 OPTO. 302 (Al Cdea 2 de
(o5 (o72) se-2218 v pardo)
A CARRETERA
PANAMERICANA HORTE
¥ 1254 105 CHREas
oL 20819330074 GERENTEGENERAL |(+51) (1) 3046101 lts51h (1) 318-685% PARGUEALFREDO  PUEBLO LBRE Tuma 21 mariene valderramagipe | www.cultimarine com FRANCIA
CACERES LOAYZA MALOONADO e 145 - ;Nmmm
EMPAESA PESQUERA OCEAN | 20369643483 LUZ BALRA OE GERENTEGENERAL |(+51) (14341096 |NO TIENEN LAS PECANAS HE LA MOLINA lma 1z locearfisng erra.com pe | WO TIENEN s
FSHSAC caRoEnAs 112 RESIDENCIAL
MONTERRICD LA
MOUNA - CORA. 7 AV
Lo it
EXPORTACIONES MIRSA | 10549792413 MIGUEL AGURLS GERENTE GENERALY |(+31) (1) 1206704 [[o31} (421808 OFsCINA: CALLE SANIDRD  TAGNA |Uma 37 |portaciones@ivorper wwe sivorpeTycom WG KONG
be augus Tacea o
RESSONSANILOAD LIMITADA 154 09T, 43
JEFCRTACIONES MIRSA, PLANT: CALLE RUPNG
ELRL ALBARRATIN 1 47
ASOCIACION PRRA
GRANDE
ios0aT19908 GERENTE GENERAL [ [S1)(1) 2636756 | k0N JORGE CASTRO  SANMIGUEL lmasz otentema com pe  wwairazen com pe TeuRoRA
CORPORATION SAC. (os1) (11 283,673 HARRISON 31 451 - URE. ‘ |
SaN MIGUELITD
GAM CORPS A 2m306451081 DiRECTOR AV, DELPINAR " 1345610 OE SURGD. lma33 M@ pamep.compe | www garormompe | NOESTAN EXPORTANDD
(o) (sisss0s  fanen2s oFc. 1002 - vBk.
. : ‘ |
esTanayue
AR S A 0421772968 JORGE € DE LACAUZ |GERENTE GENERAL |(+31] (1) 214-2035 [(e311 [1) 4672215 Nk PASAJE SOLARI | BARSANCO. Tumaoa raciogilar.com TowwvuellarLcom. DcRAA, LTUANIA, EsPaR,
(I (N24201 (510731 362651 |10 OF. J00-A ESQUINA TALARA Pera an1973@hotmal.com |Tausa, FPRAS, VIETMAN,
i+31) (1) 2314130 AV, FEDRO DL MALASIA, COREA,
(431} (073 38-2681 28 187G, o
PROCESSING PLANTA: Aemica
QUEBRADA YALL K0 220
234 2OMA INDUSTRIAL
frauan, o
TNVERSIONES PRISCO § A.C. | 10517KI4255 WUGO VERNAL MERLUZE [GERENTE GENERAL (+83) (D202:1111  [(+51F 4415605 |OPINA PRINCIPAL: | LA MIOLINA. Uma 1z ¥ |oarEar@peisen com e [ww Iprieo.com o TEseaRA, TALiS, GRECIA,
. 188 (45841056 45000 | CALE SIETE N 129 UKD, BELGIEA, ALEMANIA,
(+52) (036) 54502 RINCENADA MARRUECOS, BAASIL US4
DIRECEION FISCAL: AV.
LA MOUINA W 2338,
URB. L SAUCE DE Li
r
PLANTA: CARRETERA.
PARACAS KM 185 -
pisco
0| HSLERIESS GERENTEGENERAL (+51) (12503863 |51} (112503869 |ARONSANTARITANY | CHORRILLOS limas widaalimentoagesauera wew almenoipesauercs.co | UNUGUAY, PRRANIA CHILE,
INTERNACIONAL SA.L REZ ANATA o saompe mpe \cowmsia,
LA FRAGATA S A (20132627216 | BRUND PASINI LANDI | GERENTE GENERAL TMiRARLGRES Ttima 18 bpase@latragata comp [NO TIENEN Tusa
| a3 0Fc. 303 | | le | |
UANGOSTINERA TUMBES  [10219178264 CARMEN RGSADWAE  |GERENTE GENERAL |(+51) (113244283 |(v51} (116260978 |AV. KICOLAS ARRIOUA WY | LA VICTORIA lima 13 | carmencepes @langosine | NO TIENEN T
SAC 181171553 ratumbes.com.
MARINAZULSA. 30513412565 WALTER. FRANCISCO GRARA N LA VICTORIA Uma 13 mcacbongmarinaiul o | marvssul o e
cuGu (+31) 972 T30 025 roe it ‘m
MULTISERVICIOS OCAND | F0)25434084 CESAR CAMPOS PARODI |GERENTE GENERAL OFCINA: IR SUECIA N UMA. Uma 01 [mi_scasmopbotmat o UNION (UR0PEA
ek (+51) (11 428°6258 1324 OFC. 363 UKi, ica m
(o83 (58] 704708 ‘
NEMO CORPORATION 5.A.C. | 10430683339 RAUL GERENTE GENERAL (st 133850887 Uma 12 icuspes intonegacia ne [wurs scuspesch com FAANCIA, Usi, TAUA, USA,
chuz o (GRAN BRETANA, ESPARA.
PACIFIC FREEDNG COMPANY | HO305673668 HUEY MIlN CHU GERENTE Ve s o5t 13 358,878 lima33 huerpaclcheceg.co.|www phefchecsingcom  ASI, EURCPA. NORTE
Poara n |AMERIC, CENTRD AMERICA,
(+51) (11 4370616 SUR AMERICA.
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anexo 201

empresa }M RepResENTANTE -1 [caRGo reLerono oisTaITo cwoap wes PrINCIPAL MERCADO
PERUPEZSALC. 20502257634 | DARIO ALVITES DIESTRA | GERENTEGENERAL |(+51) (1) 2210117 (+51) (1) 221:0117 SANISIDRO  PIURA[Lima 27
(+51) 99 400 340 (+51) (1) 441-3006 (+51) (73) 85-8405 piura
PERUVIAN AQUACULTURE |205177939210SE ERNESTOMURIOS | GERENTE GENERAL | (+51) (1) 652-4949 Notiene SAN BORIA ima 21 i
COMPANY (+51) (1) 7152040 ulture.com m
PERUVIAN SEA FOOD S.A. GERENTEGENERAL  |(+51) (1) 4359530 (+51) (1) 242-1989 AV.LAENCALADANS |5GTO. DE SURCO ima 33 ASIA Y EUROPA
MONTOLLA (+52) (1) 438-2930 (+52) (1) 435-9530 1388 OFC.701, URE. peruvianseafood
(+51) (1)434-2550
PESQUERA CENTINELA S A.C. RO GERENTEGENERAL | (+51) (1) 7194838 AV. PASEO DE LA UNCE tima CHINA
REPUBLICA N 2520 pe
PESQUERA DIAMANTE S.A DIRECTOR (+51) (1) 5132000 (+51) (1) 5132003 CALLE AMADOR MERINO'[SAN 1SIDRO tima 27 m.
BERNALES (+51) (1) 5132004 REYNA N¢ 307 EDIFICIO e
NACIONAL PISO 12 sales@diamante.com.pe
z DIRECTOR & (+51) (1) 4414220 (+51) (1) aa1-a643 AV. PAZ SOLDAN NE 170, |SANISIDRO tima 27
RODRIGUEZ (GERENTE GENERAL OF. 701- SAN ISIDRO m.pe
PESQUERA NIVAM) PACHECO  |GERENTEGENERAL |(51)(1) 841-5090 (51) (1) 4415090 OFICINAZCALLELOS|SAN[ISIDRO Uma27  pura CHINA
ARENAS (51) (1) 2224588 (51) (1) 222-4588 ZORZALES N" 160 PAITA pacheco.com
PLANTA; SUB LOTE " A”
S/N 2.1, Il SECTOR
[TIERRA COLORADA
PESQUERA RIBAUDO S.A. PATRICIATIZON ACHA | GERENTEGENERAL |(+51) (1) 4214621 (+51) (1) 4415202 CALLE LOS COLIBRIES N |SAN SIDRO tma 27 Usa, AS1A, EUROPA, AMERICA
(+51) (1) 2214058 445-5857 do.com DELCENTRO
342330
PREMIUM FISH S.A.C. ESAR TORRES |GERENTE GENERAL | (+51) (1) 4792424 (+51) (1) 368-0887 AV. RICARDO ELIAS LA MOLINA tima 12 i FRANCIA, USA, ITALIA, USA,
MAZA (+51) (1) 479-2999 APARICIO Ne 141 OF.14 tpe GRAN BRETANIA, ESPARIA.
PRODUPESCA S.A.C. DIRECTOR (+51) (1) 241-4512 (+53) (2) 447-3621 CALLE RAMON RIBEYRO | MIRAFLORES. uma 18
(+51) 895 285 757 (+53) (1) 2432656 N2 286 0PTO. 1 com
(+51) 99 4221855
PROVEEDORA DE CARRERA |GERENTEGENERAL |(+51) (1) 4750340 (+51) (1) 4750340 OFICINALIMACALLE |SANBORIA  PAITA |Lima 4l Piura ESPANA, PORTUGAL, BELGICA,
MARINOS 5.A.C. - PRODUMAR SAENZ ADIUNTO (+53) (073)51-1888  [(+53) (073)51-1825 |REDY N 321 SAN BORIA FRANCIA, JAPON, TAILANDIA,
(+53) (073611445 |[+52) (073) 612385 | {Ak.Cdra. 32 Av. KOREA, USA
Aviacisn)
PLANTA: ZONA
INDUSTRIAL I, M2 A",
SEAPROTEIN S A. GUERRA GERENTEGENERAL  |(+51) (1) 6196500 (+51) (1) 336-6143 AV. MATERIALES Ne 2475 | CERCADO tima 01 FRANCIA
TANOHUYE anexo 205 mpe
ERCOST) GERENTE COMERCIAL |(+51) (1) 422-88%0 (+51) (1) 422:8889 AV, LASCAMELIASNE |SANISIDRO tma 27 EURGPA, USA, PORTUGAL,
osTeRUNG (+51) (1) 422:8895 491 OF. 402 VENEZUELA.
L HUMBERTO SPEZIANI | ASESOR DE LAALTA | (+51) (1) 611-1400 (+51) (1) 611-1401 OFICINA: CALLE LAS|SANIISIDRC lima 27 llao [cpinil EURGPA, AFRICA,
SA/TASA (+51) 999902 636 GERENCIA (+51) (1) 7054200 (+51) (1) 705-4282 BEGONIAS N9 441 OF. [CALLAO o1 mbrescia@tasa.com.pe SUDAMERICA
(+51) 831%5498
PLANTA; AV, NESTOR
GAMBETA K. 14.1
CARRETERA VENTANILLA-
cauao
UMI FOODS S.A.C. I5CO ANDRES GERENTE GENERAL (+51) (1) 725-0319 NO TIENEN HIRON ALFREDO PUEBLO LIBRE Lima 21 ASIA, USA, ESPARA
TAKAHASHI IGUCHI (+53) (1) 725-0507 MALOONADO N" 795 Of,
401 (CUADRA S AV.
SUCRE).
VIEIRA PERUS A JAN MANUELGOMEZ | GERENTE GENERALY | (+51) (1) 421:8200 (+53) (1) 4227992 AV EMILIO CAVENECIA |SANISIDRO tima 27 vieira_peru@terra.com.p [www.vieirasa.es EsPARA
COMERCIAL (+51) (1) 421-8200 Ne 225, OFC. 317 e
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Anexo N°2: Consorcios sin contabilidad independiente.
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REGISTRO DE
OPERACIONES

DISTRIBUCION A
LOS PARTICIPES

LIQUIDACION
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Anexo N°3: Hoja de registro de empresas interesadas en formar consorcios de exportacion.

Hoja de Registro de Empresas Interesadas en Formar Consorcios de
Exportaciéon

o Nombre de la empresa:
o Principales productos que exporta:

o Datos del Contacto:
o Nombre y Apellido:

o Cargo:
o Teléfonos:
o Correo electrénico:
o Ubicacién de la oficina comercial:
o Lima
o Piura
o Otro: especificar provincia
o Ubicacién de la planta proceso:
o Lima
o Piura
o Otro: especificar provincia
o Planta de proceso:
o Propia
o Alquilada
o Conftrata servicios de maquila
o Otro: especificar
o Tipo de consorcio de exportacidén que le interesa:
o De productos competidores o productos iguales
o De productos complementarios o presentaciones diferentes
o Ambos
o ¢A qué paises le interesa promover sus productos a través del Consorcio de
Exportacién?

o En qué provincia prefiere reunirse con los empresarios del consorcio:

o Lima

o Piura

o Ambos

o Otros: especificar provincia




Anexo N°4: Modelo de ficha de empresa.

FICHA DE EMPRESA

DATOS DEL GERENTE GENERAL FECHA: 00/00/0000
NOMBRE:

DNI:

TELEFONO:

CELULAR:

CORREO ELECTRONICO DE LA EMPRESA:

DATOS DEL GERENTE NEGOCIOS INTERNACIONALES
NOMBRE:

DNI:

TELEFONO:

CELULAR:

CORREO ELECTRONICO:

DATOS DE LA EMPRESA

NOMBRE:

RUC:

DIRECCION DE OFICINA:

DIRECCION DE PLANTA:

TELEFONO DE OFICINA:

TELEFONO DE PLANTA:

PLANTA PROPIA PLANTA ALQUILADA OTRA
CORREO ELECTRONICO DE LA EMPRESA:

PAGINA WEB DE LAEMPRESA:

NUMERO DE TRABAJADORES ADMINISTRATIVOS:

NUMERO DE TRABAJADORES EN PLANTA:

PRODUCTOS QUE EXPORTA:
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MERCADOS DONDE EXPORTA:

VOLUMEN DE TOTAL VENTAS ANUALES EN 2013 (EN TONELADAS)

VOLUMEN DE TOTAL VENTAS ANUALESEN 2013 (EN DOLARES)

VOLUMEN DE VENTAS DE EXPORTACION EN 2013 (EN TONELADAS)

VOLUMEN DE VENTAS DE EXPORTACION EN 2013 (EN DOLARES)

VOLUMEN DE VENTAS LOCALES EN 2013 (EN TONELADAS)

VOLUMEN DE VENTAS LOCALES EN 2013 (EN DOLARES)
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Anexo N°5: Modelo de carta de compromiso y confidencialidad.

CARTA DE COMPROMISO Y CONFIDENCIALIDAD

Manifestamos nuestro interés y compromiso en participar en la formacién del CONSORCIO DE

EXPORTACION

Estamos dispuestos a dedicarle tiempo y dinero para la consolidacion del mismo; y a cumplir con

los siguientes deberes:

Asistir a las reuniones que el CONSORCIO convoque.

Compartir conocimientos y experiencias con los participantes.

Mantener la confidencialidad de los temas que se traten en el CONSORCIO.
Respetar los acuerdos del CONSORCIO.

Cumplir las tareas encomendadas por el CONSORCIO.

Invertir en las actividades del CONSORCIO.

ok

En sefial de aceptacion, los participantes firman el presente documento

Empresa: Empresa:
Nombre: Nombre:
Cargo: Cargo:
Empresa: Empresa:
Nombre: Nombre:
Cargo: Cargo:
Empresa: Empresa:
Nombre: Nombre:
Cargo: Cargo:
Empresa: Empresa:
Nombre: Nombre:
Cargo: Cargo:

el
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Anexo N°6: Modelo de contrato de consorcio.

CONTRATO ASOCIATIVO DE CONSORCIO

Conste por el presente documento, el CONTRATO ASOCIATIVO DE CONSORCIO
que celebran entre si las empresas siguientes:

1.-

EMPRESA 1

Registro Unico de Contribuyente:

Domicilio:

Inscrita en el asiento ____ de la Partida Electronica N° del Registro de
Personas Juridicas de Lima.

Representante:.

EMPRESA 2

Registro Unico de Contribuyente:

Domicilio:

Inscrita en el asiento ____ de la Partida Electronica N° del Registro de
Personas Juridicas de Lima.

Representante: con DNI N°

EMPRESA 3

Registro Unico de Contribuyente:

Domicilio:

Inscrita en el asiento ____ de la Partida Electrénica N° del Registro de
Personas Juridicas de Lima.

Representante: con DNI N°

EMPRESA 4

Registro Unico de Contribuyente:

Domicilio:

Inscrita en el asiento ____ de la Partida Electronica N° del Registro de

Personas Juridicas de Lima.
Representante:, con DNI N°.

A cada una de las empresas que integran el Contrato Asociativo de Consorcio (en
adelante EL CONSORCIO) como consorciados, se les denominard en el presente
Contrato en forma conjunta como LAS EMPRESAS, quiénes establecen los términos
y condiciones siguientes:

PRIMERA: ANTECEDENTES

1.1

LAS EMPRESAS se dedican a fabricar xxxxxxxxx para el mercado nacional e
internacional, cuentan con el conocimiento y la experiencia suficiente adquirida
por la venta de xxxxxxx en el mercado nacional. Sus productos tienen calidad
reconocida que permite su exportacion a mercados mas competitivos.
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1.1. Con la finalidad de incrementar su produccién y generar mas ventas, en
especial, atender los pedidos que provengan del exterior, LAS EMPRESAS
han decidido unir esfuerzos y asociarse a fin de llevar a cabo actividades
empresariales en forma conjunta, mediante la modalidad de un Contrato
Asociativo de Consorcio, conforme a lo dispuesto en el articulo 445° de la
Ley General de Sociedades.

1.2. EL CONSORCIO no implica la pérdida de la autonomia de cada una de LAS
EMPRESAS que lo conforman. Se limita a la unién con fines de negocio que
permita atender de la mejor manera posible, los pedidos que se generen en
el extranjero, teniendo en cuenta la demanda insatisfecha que requiere ser
cubierta, de los servicios de las empresas locales.

SEGUNDA: OBJETO DEL CONTRATO

Por el presente Contrato, LAS EMPRESAS acuerdan participar como
CONSORCIO, parala promocidn conjunta de sus exportaciones a diversos paises.

Las partes contratantes se obligan mutuamente a participar en forma activa y
directa en la promocion conjunta de sus exportaciones a diversos paises.

La unién de esfuerzos como CONSORCIO permitird incrementar la oferta
exportable y reducir los costos de promocion.

TERCERA: CARACTERES Y DURACION DEL CONTRATO

En virtud de lo dispuesto en el articulo 445° de la Ley General de Sociedades, LAS
EMPRESAS dejan constancia de que el presente Contrato no genera la creacién
de una persona juridica, ni utiliza una razén social ni denominacién distinta a la que
ellos mismos utilizan. En consecuencia, las partes contratantes mantienen su
propia autonomia, debiendo realizar cada una de ellas las actividades a las que se
han comprometido y que les sean encargadas.

El Contrato tiene una duracion indeterminada y su vigencia se extiende hasta que
LAS EMPRESAS decidan por mutuo acuerdo resolverlo y/o establecer un nuevo
acuerdo.

CUARTA: APORTES Y CONTRIBUCIONES

Cada una de LAS EMPRESAS entregaran una contribucién mensual obligatoria
que asciende a la suma mensual de US$ (DOLARES AMERICANOS) para cubrir
los gastos corrientes durante la vigencia del CONSORCIO. Dicha suma sera
depositada en una cuenta bancaria que oportunamente le sera indicada a los
representantes de LAS EMPRESAS.
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QUINTA: RESPONSABILIDAD DE LOS CONSORCIADOS

LAS EMPRESAS declaran expresamente que corresponde a cada una de ellas, el
cumplimiento de las tareas asignadas de acuerdo a las instrucciones que reciba
del CONSORCIO, debiendo proceder con la diligencia, prudencia, buena fe y
lealtad de un ordenado comerciante.

SEXTA: OBLIGACION DE LAS EMPRESAS

LAS EMPRESAS acuerdan la designacion de un Representante Legal y su alterno,
y que asumird las funciones de convocatoria y direccion de las Juntas que deberan
llevar a cabo como CONSORCIO.

Es obligacion esencial de las partes contratantes, la asistencia a las Juntas que
seran convocadas por el Representante Legal, quién realizara la convocatoria a
cada una de LAS EMPRESAS con cargo de recepcion de la notificacion a Junta.

En las Juntas cada EMPRESA tendrd derecho a voz y voto, adoptaran sus
acuerdos por mayoria simple y en caso de empate, dirime el Presidente del
Consorcio. Debe tenerse en cuenta que en estas Juntas se discutiran y decidirdn
las acciones a seguir en conjunto por las partes contratantes, teniendo en cuenta
el interés esencial del CONSORCIO en llevar a cabo el negocio que los convoca.

Los acuerdos que se adopten en las Juntas deberan constar en el Libro de Actas,
con fecha y relacién de todos los asistentes.

SEPTIMA: GASTOS

Queda convenido entre LAS EMPRESAS que los gastos que demanden la
ejecucion de los trabajos encomendados, seran asumidos en partes iguales por
ellas mismas, a excepcion de los que se generen en el ejercicio individual del
negocio.

OCTAVA: RESOLUCION DEL CONSORCIO

En caso de que una o0 mas EMPRESAS incurran en el incumplimiento de alguna
de las clausulas del presente Contrato, ello constituye causal de resolucién segun
lo previsto en el articulo 1430° del Cédigo Civil Peruano. En consecuencia, la
resolucion del Contrato se puede aplicar en forma parcial o total respecto de LAS
EMPRESAS que incurran en dicha causal y de pleno derecho, siempre y cuando
la o las partes perjudicadas comuniquen el incumplimiento con una carta dirigida
al Representante Legal, con constancia de recepcion.

En todo caso, las partes perjudicadas podran proseguir con el negocio materia del
presente Contrato, con expresa exclusion de LA EMPRESA infractora.
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NOVENA: SOLUCION DE CONTROVERSIAS

Las partes contratantes buscaran resolver amigablemente cualquier controversia o
dificultad que surja entre ellas. En caso de controversias, reclamaciones o diferencias
respecto de la aplicacién del presente Contrato, su incumplimiento, resolucion o
nulidad, sera sometida a arbitraje, mediante un Tribunal Arbitral integrado por tres (3)
arbitros expertos en la materia que elegiran a un Presidente.

En caso de que en un plazo de treinta dias no se hubiese designado a un arbitro, éste
debera ser designado por el Centro de Arbitraje de la Camara de Comercio de Lima.

El laudo que emita el Tribunal Arbitral serd definitivo e inapelable, asi como de
obligatorio cumplimiento y ejecucion por las partes.

DECIMA: REPRESENTANTE LEGAL COMUN

12.1. Las partes contratantes designan como representante legal comin al sefior
xxxXx, identificado con DNI N° xxxx, de la empresa xxxx

12.2. En caso de ausencia del representante legal, queda designado como
representante legal alterno el sefior don identificado con DNI N°

DECIMO PRIMERA: DECLARACION DE BUENA FE

Las partes declaran conocer el contenido y alcances de todas y cada una de las
clausulas estipuladas en este CONTRATO ASOCIATIVO DE CONSORCIO y se
comprometen a respetarlas de acuerdo a las reglas de buena fe y comun intencién,
sefialando que no media dolo, vicio o error que pudiera invalidar el mismo.

DECIMO SEGUNDA: APLICACION SUPLETORIA DE LA LEY
En todo lo no previsto por las partes en el presente Contrato, LAS EMPRESAS se
someten a lo establecido por las normas de la Ley General de Sociedades, el Cédigo

Civil y las normas del sistema juridico peruano que les resulten aplicables.

En sefal de conformidad, LAS EMPRESAS suscriben este Contrato en la ciudad de
Lima, a los XX dias del mes de XXXXXX del XXXX.
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Anexo N°7: Modelo de reglamento interno.

REGLAMENTO INTERNO

Aun cuando se presenten necesidades e intereses relativamente homogéneos, el
potencial de conflicto esta latente en cualquier grupo humano. Aunque puede parecer
innecesario decirlo, tampoco esta ausente cuando el grupo persigue una finalidad
econdmica y decide establecer un proyecto comun para satisfacer sus intereses mutuos
e individuales.

En este contexto es significativo el Reglamento Interno ya que contiene las reglas de
convivencia diaria. Su elaboracion requiere tener en cuenta los problemas que cada
productor ve al inicio, ya que su tratamiento anticipado puede evitar sentar las bases de
un futuro conflicto en el grupo.

Obviamente que la marcha misma de los acontecimientos hara surgir nuevos
problemas y planteara la necesidad de introducir modificaciones al reglamento original.
El Reglamento Interno es en alguna medida, la respuesta a los problemas,
preocupaciones y temores que aparecen para agruparse.

Los miembros Consorciados han dedicado a su elaboracién una

cantidad considerable de tiempo, reflexionando y discutiendo los problemas que se
podrian presentar, analizando las preocupaciones y dudas de cada uno vinculadas a la
futura operatoria del consorcio una vez puesto en marcha. Es esta una instancia en la
que el rol del técnico es importante como agente catalizador, clarificando términos y
conceptos, orientando la discusion por los canales apropiados, etc.

De todas formas las experiencias estudiadas permiten verificar que su consolidacion

y grado de éxito desde lo grupal-organizativo se vincula mas con el espiritu societario, el
"afecto societario” de sus miembros entre si, que a la dependencia de una norma escrita
de funcionamiento.

1.- DE LOS DEBERES DE LOS SOCIOS .-

1.1 Los miembros del Consorcio ___, se comprometen a través del presente Reglamento
Interno, a participar activamente de las actividades programadas y en las condiciones
previamente acordadas, en aras del desarrollo del mismo.

1.2Los aportes econémicos resultantes de las actividades o previos a las actividades,
seran equitativamente asumidos por cada uno de sus miembros.

1.3Los miembros Consorciados se comprometen a mantener estandares de calidad

minimos a fin de uniformizar los productos presentados en su oferta.

1.4 Los productos presentados en la oferta del Consorci o deberan ser fabricados y/o
transformados siguiendo las pautas marcadas por las Buenas Practicas de
Manufactura y contar ademas con las Certificaciones ___, de ser el caso.

1.5 Las empresas Consorciadas deberan cumplir con las pautas y los compromisos y
criterios del programa de .

1.6 Cada uno de los miembros del Consorcio firmara un compromiso de fiel cumplimiento,
aceptando todas y cada una de las declaraciones escritas en los parrafos anteriores.

2.- DE LAS SANCIONES .-

2.1. Los Consorciados se compometen, de ser el caso, a abonar mensualmente la cantida
acordada y aprobada previamente por el Directorio, para los gastos corrientes,
administrativos, operativos, de gestién o de mantenimiento que sean necesarios pare
el correcto funcionamiento del mismo.
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2.2. La desvinculacién de parte, se hara previa comunicacion Notarial dirigida al Consejo
Directivo, con una anticipaciéon no menor de 15 dias. Para ello, sera necesario que a
la fecha de la desvinculacion, dicho Consorciado se encuentre al dia en las
aportaciones (si fuera el caso) y no este pendiente gestion alguna, proceso de
fabricacion, o entrega de pedido.

2.3. La desvinculacion por faltas, se hara en sesion de Directorio mediante una votacion
de los miembros, siendo necesaria una decisién por mayoria para su ejecucion.

2.4. Previamente a la votacion, el Consorciado en cuestion tendra el derecho al uso de la
palabra o a la exposicién de sus descargos, si asi lo considera necesario. Luego de
lo cual, el Presidente o el miembro alterno que conduce la sesion, concedera el uso
de la palabra a otro u otros miembros si asi lo requieren, antes de proceder con la
votacion.

3.- DE LA INCORPORACION DE NUEVOS SOCIOS .-

3.1. Cualquiera de los miembros de | Consorcio podra proponer a un tercero para ser
incorporado al Consorcio.

3.2Para la incorporacién de nuevos socios, se requerira de una sesion del Directorio y
de un debate previo, lego del cual se llevara a cabo una votacién, la misma que
debera ser UNANIME, como requisito previo a la incorporacion.

3.3. El nuevo asociado tendra que cumplir con una lista de requisitos minimos establecido:
por acuerdo de Directorio, dichos requisitos eventualmente podran ser revisados y
modificados previo acuerdo de Directorio.

4.- DE LA COMERCIALIZACION .-

4.1. Queda estable cido que, las empresas Consorciadas mantendran su independencia,
individualidad, derechos, marcas, patentes, contabilidad y responsabilidad frente a
las transacciones comerciales que realice de manera individual.

4.2. El Consorcio acuerda que cada e mpresa miembro actuard de manera independiente
en las negociaciones especificas con clientes interesados en su oferta. Asimismo, si
los Consorciados acuerdan un tratamiento conjunt o en las negociaciones, € stas
podran eventualmente llevar indistintamente la marca del Consorcio o de alguno de
sus miembros.

4.3. Para el buen manejo del Consorcio se canalizaran las consultas, o pedidos a través di
la pagina web. Estas consultas o pedidos, a su vez seran filtradas necesariamente pc
cada uno de sus miembros decdliendo todos en el mas breve tiempo posible el destin
final del cliente.

4.4. Una vez canalizado el cliente o el pedido, el Consorciado comenzara la negociacion d
manera individual.

4.5. Para el caso de operaciones conjuntas, de dos o0 mas miembros del Co  nsorcio, se
requerira de un acuerdo previo mediante el cual quede expresa constancia de la
mecanica o tratamiento a adoptar.

4.6. En el caso de trabajo conjunto de dos 0 mas empresas Consorciadas se adoptaran
mecanismos de proteccién conducentes a garantiz ar el trabajo. Asimismo, se
estableceran las medidas y pautas necesarias tales como; mecanica de trabajo,
tiempos de produccion y entrega, precios, promocion, distribucion de utilidades y otra
que coadyuven a garantizar el fiel cumplimiento de lo acordado y a proteger la marca
y el nombre del Consorcio.
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4.7. Los aportes, asi como la distribucién de utilidades en los negocios conjuntos, seran er
base a consensos previos, debiendo suscribirse acuerdos por escrito para cada caso

5.- DE LOS PRODUCTOS Y SERVICIOS OFRECIDOS .-

5.1. El Consorcio se especializaen ____y cuenta con lineas que van desde ____hasta
con alto valor agregado, contando en todos los casos con Certificaciones de C alidad
Internacional.

5.2. Entre sus posibilidades se encuentra también el ofrecer servicios para terceros en las
lineas antes mencionadas o desarrollando productos especificos segun el
requerimiento.

5.3. La presentacion final para los productos finales se regira segun los estandares
internacionales vigentes para empaques.

5.4. Todos los productos o servicios ofrecidos por el Consorcio estaran sujetos al
cumplimiento de los sistemas de calidad sustentados por las Certificaciones
internacionales que acreditan a las empresas Consorciadas.

5.5. Dentro de las lineas que ofrece el Consorcio se encuentran:

6.- DE LA PROMOCION E IMAGEN .-

$.9.9.9:9.0.0,9,0,0,.9,:9,:9,:0,.9.9.0.0.9.9.9,9.0,0.0,:0,0,:0,:0,.0.0.0.0.9.9,9,9,0,.0,0,0,:9,0,.0.0.0.0.9.9.9.9,9,0,0,0,0,:0,0,.0,0.4
$9,9.9.9.9.9,9,9,0,0,0,.9,0,.0,.0.0.0.9.9.9,.9,9,0,0,0,0,0,0,0.0.0.0.9.9.9,9,0,0,0,0,0,0,:0,:0.0.0.9.9.9.9,9,0,0,0,0,0,0,0,0,¢
19,9.9.9.0.0,9,0,0,0,:0,:9,.0,0.0.0.0.0.9.9,9,0,0.0,0,0.0,¢

7.- DE LA DIRECCION Y ADMINISTRACION .-

7.1. El Consorcio esta constituido por su Directorio, dirigido por un Presidente, el cual es
elegido por mayoria.

7.2. Las reuniones seran conducidas por el Presidente o en su defecto por el miembro
alterno.

7.3. Las reuniones del Directorio se realizan cada 15 dias. La agenda y acuerdos de las
reuniones se transcribiran en acta, la misma que sera firmada por los miembros
asistentes.

7.4. A fin de sugerir alglin tema para ser incluido en la agenda, cualquiera de los
Consorciados podra enviar su propuesta a través de una carta simple, fax, o correo
electronico, en cualquiera de los casos la comunicacién debera llegar con no menos
de 02 dias de anticipacion a las reuniones programadas.

7.5. Cualquiera de los socios podra solicitar la r ealizacién de una Junta Extraordinaria, si
asi lo estima conveniente, debiendo para tal efecto comunicar por escrito al Presiden
del Consorcio la intencion.

7.6. El Quérum requerido para las reuniones, es la mayoria simple de sus miembros.

7.7. Los acuerdos son votados y aprobados por mayoria.

7.8. Laduracion en el cargo de la Presidencia del Consorcio sera de 01 afio.

7.9. Para la reeleccion en el cargo de la Presidencia del Consorcio, sera necesario que el
Directorio apruebe dicha postulacion en votacion, por mayoria simple.

8.- DEL CONSORCIO, LA CONSTITUCION Y LOS SOCIOS -

8.1. Nombre vy direccién del Consorcio:
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8.2.

8.3.

8.4.

8.5.

8.6.

8.7.

8.8.

8.9.

Directores:
Numero y tipos de miembros:
Inicio de actividades:

Actividad:

Exportacién de .

Estatus juridico y reglamento:

El Consorcio ha sido constituido mediante la suscripcién de un documento privado cc
caracter legal, el mismo que podra ser elevado a Escritura Publica.

Inversiones:

Las inversiones iniciales para el inicio de las ac  tividades del Consorcio han sido
asumidas por todos y cada uno de sus miembros en partes iguales.
Crédito/Financiacion/Subsidios:

Con el propésito de desarrollar el Consorcio y proyectarlo a potenciales mercados y
clientes, se ha desarrollado un Plan Estratégico que define la proyeccion y alcances
del Consorcio. Asimismo, este Plan Estratégico busca captar la atencion y la inversié
de entidades u organismos nacionales y extranjeros interesados en patrocinar
proyectos viables con alto valor agregado.

El Plan Estratégico, podré ser revisado actualizado y/o modificado adaptandolo a las
circunstancias de los mercados, debiendo contar para tal efecto con la aprobacion de
Directorio en pleno.

Mercados a los que exporta:

El mercado objetivo del Consorcio es ___, sin excluir la posibilidad de tentar otros
mercados mundiales, como ___.
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Anexo N°8: Modelo de cuadro de evaluacién de avances.

CUADRO DE EVALUACION DE AVANCES
1- COORDINACION

1.1- Existencia de coordinacién propia
1.2- Poder de convocatoria

1.3- Preparacion de reuniones

1.4- Manejo reuniones

1.5- Actas

1.6- Vinculacion del grupo con instituciones de fomento
1.7- Cumplimiento plan de trabajo

2- REUNIONES Y PERIODICIDAD

2.1- Puntualidad

2.2- Asistencia

2.3- Periodicidad

2.4- Tiempo de reuniones

2.5- Lugar de reuniones

3- DESARROLLO BASE DE CONFIANZA

3.1- Nivel de cohesidén

3.1.1- Capacidad a trabajar conjuntamente
3.1.2- Solidez grupal

3.2- Acumulacién de conocimientos
3.2.1- Intercambio empresarial

3.3- Reglamento interno

3.3.1- Objetivos del grupo

3.3.2- Toma de decisiones

3.3.3- Ingresos y retiros de socios
3.3.4-Fondo comun

3.3.5-Firma de reglamento interno

4- DESARROLLO DE ACCIONES PILOTO
4.1- Selecciéon de proyectos comunes a CP
4.2- Disefio de los proyectos

4.3- Elaboracién de carta de compromiso
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4.4 Constitucion de fondo comin

4.5 Desarrollo de los proyectos

5- DISENO DE ESTRATEGIA A LP

5.1- Didgnostico individual

5.2- Identificacién de objetivo comun

5.3- Disefio de proyecto estratégico

5.4- Elaboracidn de plan de negocios

5.5- Plan de mejoras de las empresas

6- GESTION

6.1- Constitucion del Consorcio de Exportacion
6.2- Contratacion del gerente

6.3- Definicidn de infraestructura administrativa requerida
6.4- Elaboracién del Plan Operativo Anual (POA)
6.5- Cuantificacién de los impactos del proyecto
6.6 Exportaciones

6.7 Capacidad econdmica del grupo

6.8 Infraestructura productiva

6.9 Generacién de empleo

6.10 Uso capacidad instalada
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