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“Este perfil de producto ha sido realizado en el mercado canadiense por la Camara
de Comercio Perli Canada de Montreal (CCPCM por sus siglas en francés), utilizando
fuentes primarias y secundarias. El trabajo realizado por la consultora ha sido superui-
sado por la OCEX Toronto, contando con la colaboracién de la Direccién de Desarrollo
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de la informacién contenida en este documento siempre y cuando se mencione la
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Resumen Ejecutivo

Antecedentes

La maca es un producto que ha incremen-
tado su presencia en el mercado canadiense
desde hace mds de 5 anos. Calificado en la
categoria de superalimentos (superfoods)
por sus altas propiedades nutritivas, posee
Las caracteristicas necesarias para responder
a la demanda creciente de productos natu-
rales que busca la sociedad canadiense.

El sector de los productos saludables
(salud natural) ha tenido un crecimiento
considerable que sejustifica en la mejora de
Los niveles educativos de Llos consumidores
canadienses, el aumento de la poblacion
de adultos mayores, la confianga de los
productos naturales, gracias al mejora-
miento en la reglamentacién y una mayor
presencia de los establecimientos espe-
cializados de venta final de productos
orgdnicos y naturales.

La mayoria de los superalimentos reco-
nocidos no se producen en Canadd. Esto
representa una oportunidad significativa
para seguir desarrollando el potencial de
la maca peruana. Ademds, apostando por
un producto con certificacién orgdnica y de
comercio justo, seria ain mas exitoso en el
mercado canadiense.

Los resultados estadisticos demuestran
que los segmentos de mercado de mayor
crecimiento en los Ultimos cinco anos han
sido principalmente las raices Y tubérculos,

luego las grasas y aceites de pescado y Las
raices de ginseng. Estos datos confirman el
futuro de la maca en este mercado.

Sin embargo, no hay que dejar de lado que
existe un producto substituto, el ginseng
originario del noreste asidtico, con caracte-
risticas nutritivas muy similares y que Lleva
anos de experiencia en el mercado cana-
diense. EL volumen de ginseng que Canadd
importa de China es tres veces mayor a la
maca del Perd.

Actualmente, el Per(i se posiciona entre los
5 primeros proueedores, segin la subpar-
tida armonigada 1106.20 - Harina y sémola
de sagu, raices y tubérculos. Se ha consta-
tado que desde el 2010, la maca peruana ha
tenido un crecimiento del volumen de impor-
taciones. Por otro lado, las importaciones de
maca desde China tuvieron un descenso entre
el ano 2011 y el ano 2013, pero se duplicaron
entre el ano 2014 y el ano 2015, superando al
Perti al final del ano 2015.

En los préximos anos se estima un incre-
mento de la maca prouveniente de China,
principal competencia del Per(. La impor-
tancia de estrategias de promocion, asi
como la participacién activa de empresas
peruanas en las ferias, seran primordiales
paramantener el lideraggo de este producto
orientdndose con productos de calidad y
con las certificaciones adecuadas.

Para satisfacer un dindmico mercado cana-
diense, es fundamental acercarse a los
nichos de mercado con mayor crecimiento.
Es el caso del sector de bebidas y jugos
(enriquecidos), los suplementos deportivos
y los productos para la naturopatia.

Metodologia de estudio

La metodologia para la realizgacién del
presente documento se enfocé en la
recopilacion de datos y cifras de fuentes
primarias y secundarias, a partir de
estadisticas, articulos, publicaciones
y documentos, teniendo en cuenta un
andlisis cuantitativo y cualitativo.

EL trabajo se divide en cinco partes. La
primera parte de este informe contiene
una descripcién del mercado de la maca
en Canadd, considerando la produc-
cién canadiense, las exportaciones y las

Los nichos antes mencionados son abas-
tecidos por empresas fabricantes de
productos de marcas reconocidas y distri-
buidores especializados por lo que resulta
importante desarrollar una estrategia de
aliangas con estos potenciales fabricantes.

importaciones desde el mundo Yy espe-
cificamente del Perl. La segunda parte
contiene las caracteristicas generales
del consumidor canadiense, tendencias
y auditoria en tiendas. Luego, se muestra
una descripcién de las normas y requisitos
para el acceso al mercado canadiense con
una descripciéon de los canales de distri-
bucién y comercialigaciéon para la maca.
Finalmente, se ofrece informacion de
interés del exportador, la cual debe tener
presente a la hora de ingresar al mercado
de Canada.
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Mercado - Descripcion del sector

En la industria de los productos naturales
para la salud, los resultados proporcio-
nados por Industria Canadd y el boletin
del mes de septiembre 2014 de la Oficina
de Facilitacion de Comercio - TFO Canadd
(Trade Facilitation Office) demuestran
que los segmentos de mercado de mayor
crecimiento de los Gltimos cinco afos han
sido las raices y tubérculos (50%), las
grasas y aceites de pescado (12%) y las
raices de ginseng (12%).

EL mercado canadiense de productos
naturales para la salud (NHP — Natural
Health Products)? estd evaluado a mds de
CAD 4,7 miles de millones (CAD es igual a
délares canadienses), que equivale apro-
ximadamente a USD 3,9 miles de millones.

Segln la Asociacién Canadiense de
Alimentos para la Salud (CHFA)?® mas del
73% de los canadienses han consumido
productos naturales para la salud y el pais
cuenta con mads de 10 000 tiendas espe-
cialigadas en alimentos y suplementos
alimenticios. Los principales productos

naturales consumidos son las vitaminas
y minerales, Los omegas 3 y aceites esen-
ciales, los probidticos y los antioxidantes.

En Canadq, el sector de la salud natural
ha tenido un crecimiento considerable-
mente sostenido, principalmente por los
siguientes factores:

»

4

Una mejor educacion de los consumi-
dores canadienses sobre los productos
alimenticios y La salud en general.

¥

EL aumento de la poblacién mayor, que
tiene un particular interés en un estilo de
vida saludable. Esta poblacion recurre
a estos productos como tratamiento y
prevencion.

»

v

EL mejoramiento en la reglamentacion
canadiense (etiquetado, informacion de
certificacion, entre otros) genera mayor
confianga hacia los productos naturales.

»

¥

EL aumento de las tiendas especiali-
zadas que ofrecen productos orgdnicos

1 wwuw.tfocanada.ca/newsletter.php

Segun el Ministerio de Salud de Canada (Health Canada), los productos naturales para la salud incluye:
vitaminas y minerales, remedios a base de hierbas, medicamentos homeopdticos, pro bidticos, aminodcidos,

grasas esenciales y productos de medicina tradicional.
wwuw.hc-sc.gc.ca/dhp-mps/prodnatur/index-eng.php

“ Incluye Los establecimientos de suplementos alimenticios, saludables y farmacias (NAICS 446191 y 446110)
wwuw.ic.gc.ca/app/scr/sbms/sbb/cis/definition.html?code=4461eslang=eng

y naturales con una amplia oferta de
valor agregado para el consumidor.
Considerando también la presencia
de las tiendas “online” que ocupan un
espacio cada veg mds fuerte.

Siendo un gran consumidor de productos
naturales, la industria canadiense cuenta
con una oferta muy diversificada de
productos locales y del resto del mundo.

Considerando la maca como un producto
de altas propiedades benéficas para
la salud, ésta encaja perfectamente en
las preferencias del consumidor cana-
diense y forma parte de los productos
aprobados por el Ministerio de Salud
de Canadd (Health Canada)® para su
comercialigacién como producto de salud
natural.

Clasificacion arancelaria, alcance de
estudio y descripcién del producto

Para el mercado canadiense se utiliza el
cédigo del Sistema Armonigado (SA). La

Agencia de Servicios Fronterizos de Canadd
- CBSA (Canada Border Services Agency,
por sus siglas en inglés) es la entidad
responsable de asegurar el cumplimiento
de las normas y regulaciones correspon-
dientes a la nomenclatura de las partidas
arancelarias de cada producto.

En el Perd, la principal subpartida aran-
celaria utilizada para la exportacién de
la maca es la 1106.20, en donde se puede
encontrar la harina de maca, la harina
gelatinizada, segln sus diferentes espe-
cies (roja, negra, amarilla). También estdn
presente la subpartida 071490 (maca -
frescos, refrigerados, congelados o secos,
incluso troceados o en pellets) para las
hojuelas de maca, y la subpartida 1211.90
(Las plantas o partes de plantas utilizadas
para medicamentos) para categorigar la
maca encapsulada.

Existen también otras subpartidas arance-
larias que contienen maca, que se megclan
con otros productos. Por esta razén hay
que considerarlo como alternativos. Las
siguientes subpartidas se describen de la
siguiente forma:

*Health Canada http://webprod.hc-sc.gc.ca/nhpid-bdipsn/monoReq.do?id=1903eslang=eng
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1904.10.00.00: Productos a base de
cereales, obtenidos por inflado o tostado.

PR

¥

PR

Y

1704.90.10.00: Bombones, caramelos
confites y pastillas sin cacao.

4

1106.30.90.00: Harina, sémola y polvo
de los demds productos del cap. 8 exclu-
yendo bananas y platanos.

»

¥

1302.19.99.00: Jugos Yy extracto de
piretro o de raices.

Tabla N° 1: Subpartida de la maca

Para este estudio, la subpartida 1106.20
serd considerada como referente, porque
corresponde a la presentacién del
producto que principalmente se exporta
desde el Pert al mercado canadiense.

Es importante mencionar que la CBSA
exige que todas las partidas utilizadas para
importacion individual deban ser iden-
tificadas a 10 digitos; el incumplimiento
puede inducir al importador al pago de
una sancién o multa, seguin sea el caso.

Subpartida arancelaria SA Subpartidas a diez digitos

1106.20

1106.20.10.00 / 1106.20.00.90

Fuente: Agencia de Servicios Fronterizgos de Canadd. CBSA

1.1. Tamano del mercado

A continuacion se analigard el tamafo del
mercado de maca en Canadd, teniendo
en cuenta la produccion canadiense, sus
importaciones totales, asi como las impor-
taciones provenientes del Per(.

1.1.1. Produccién canadiense

Canadd no cuenta con una produccion
interna de maca para su consumo, por Lo
que es un producto que debe ser impor-
tado para su comercializgacion.

Canada si produce un substituto, que es
el ginseng. Una planta originalmente del
noreste de Asia. Usualmente llamado
“Ginseng de América” y es producido en
ciertos periodos del ano, debido a que su
produccion es minima, se importa princi-
palmente de paises asidticos como China.

Canadd es principalmente un pais fabri-
cante de productos con valor agregado con
ingredientes naturales como la maca. Actual-
mente, el pais es considerado como uno de los
principales proveedores de alimentos funcio-
nales; alimentos que han sido enriquecidos
con vitaminas, minerales o suplementos.

1.1.2. Importaciones canadienses

La industria canadiense de productos natu-
rales para la salud (NHP) tuvo una caida
de las importaciones en el ano 2013. Sin
embargo, los productos relacionados a
las raices, tubérculos y partes de plantas
Llograron un constante crecimiento. Las pers-
pectivas parecen muy interesantes para
seguir desarrollando el ingreso de la maca
peruana, considerando que la importacion
canadiense de maca estd categorizada prin-
cipalmente en el rubro de raices o tubérculos
de la subpartida 1106.20 y en una pequena
proporcion en la subpartida 1211.90 para la
maca encapsulada.

Es importante resaltar que la subpartida
1211.20 representa el ginseng importado
principalmente de China, Corea del Sur y
Estados Unidos. Este producto es el prin-
cipal competidor de la maca, el cual se
encuentra detallado en la tabla N° 2.

Los resultados de los Ultimos afos son
favorables para las harinas y sémolas de
raices y tubérculos, lo que confirma el gran
interés del mercado canadiense para los
productos naturales como la maca.

Tabla N° 2: Importaciones de productos naturales para la salud, por categoria de
productos (subpartidas a nivel de seis digitos), en CAD millones

Subpartida arancelaria SA -

Descripcion

SA 1106.20 - Harina y sémola de sagu,
Las raices o tubérculos

SA 1106.30 - Harina, sémola y polvo
de frutas, frutos secos y cdscara de 2,6
citricos

SA 1211.20 - raices de ginseng usadas
en farmacia, perfumeria, insecticidas, 8,5
funguicidas o propésitos similares

SA 1211.90 - plantas y partes de
plantas, incluyendo semilla y fruta
usada en productos farmacéuticos,
perfumeria y insecticida

64,7

SA 1504.10 - aceites de higado de
pescado y sus fracciones — no modifi- 6,5
cados quimicamente

2010 2011 2012 2013 2014 | 2015*

3,2 4,9 58 9,4 8,9
11,6 114 14,9 199 22,3
71,0 73,1 78,1 79,8 76,3

73 52 4,6 4,0 4,5
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_ 2010 | 2011 | 2012 | 2013 | 2014 | 2015%

SA 1504.20 - grasas y aceites de
pescado (excluyendo de higado) y sus
fracciones — no modificados quimica-
mente

69,1

SA 1504.30 - grasas y aceites de
animales marinos y sus fracciones — 0,6
no modificados quimicamente

SA 2936** - uitaminas, pro-vitaminas

y sus derivados 2015

SA 3003.40 - medicamentos (a granel)
que contienen alcaloides pero no 6,5
hormonas o antibidticos

SA 3003.90 - medicamentos a granel
- nes

SA 3004.40 - alcaloides o sus deri-
vados — que no sean antibidticos u 193,3
hormonas — en dosis

SA 3004.50 - vitaminas y sus derivados

—en dosis 1076

SA 3004.90 - medicamentos — en dosis T776,7

Total 8523,0

87,8 111,3 112,7 1179 93,7

11 0,9 10 0,5 0,8

206,3 201,3 2031 205,4 179,3

6,6 4,7 4,9 4,5 35
571 59,6 68,9 96,8 99,8
2141 1772 159,3 125,6 106,7
108,2 102,9 111,6 103,1 1011

78178 7369,5 70672 78810 6524,0

8588,8 8117,2 78265 86385 72282

“El afo 2015 presenta informacion correspondiente a Los meses de enero a octubre
** Consolida los codigos SA 2936.10 al SA del 2936.21 al 2936.90

Fuente: Industrias Canadd — Trade Date Online (TDO)

En la tabla N° 2 se puede apreciar que la
industria de los productos naturales para
la salud estd constituida principalmente
de medicamentos en dosis (comprendida
en la subpartida 3004.90). Sin embargo,
dicha categoria de productos es la que ha
tenido una caida importante desde el ano
2011 y logré recuperarse en el ano 2014.

Con esto se puede constatar que existe
una mayor preferencia de consumo por

los productos naturales en base a raices,
tubérculos y aceites vegetales.

Esimportante considerar que los productos
farmacéuticos, como las vitaminas Yy sus
derivados tienen todauvia un volumen de
importacién significativo y representan
mas del 90% de la industria de productos
naturales para la salud. Mucho de estos
productos farmacéuticos tienen compo-
nentes como la maca y otras raices, por lo

cual es una oportunidad interesante para
seguir posicionando la maca en la indus-
tria farmacéutica.

La siguiente tabla presenta las cuatro
provincias que tienen mayor consumo de
los productos que engloba la subpartida
1106.20.

Tabla N° 3: Importaciones de harina y sémola de sag, raices o tubérculos
(subpartida 1106.20), por prouincia, en CAD millones

Prouincia 2010 | 2011
Ontario 0,9 1,0
Columbia Britanica 0,5 0,6
Alberta 0,0 0,0
Quebec 0,1 0,2
Otras provincias 0,0 0,0
Total 1,6 1,8

2012 | 2013 | 2014 | 2015 %

13 L4 19 23 32%
19 0,8 17 21 28%
0,1 12 17 18 25%
0,5 0,5 0,7 0,8 11%
0,1 0,3 0,2 0,3 4%
39 4,2 6,2 73 100%

“EL afo 2015 presenta informacion correspondiente a los meses de enero a octubre

Fuente: Industrias Canadd — Trade Date Online (TDO)

Se puede apreciar en cada provincia un
incremento del consumo en Los Gltimos cinco
anos. En el ano 2015, sin haber completado
el ano, el volumen de importaciones (de
enero a octubre) es superior al total del ano
anterior (2014), lo que significa un resultado
favorable de las importaciones de la maca.

Paralelamente, los datos estadisticos de
Industrias Canadd del ano 2014 estiman
la instauracion de un total de 14 138 esta-
blecimientos®, que incluyen las tiendas
de ventas al por menor de suplementos
alimenticios, como las vitaminas, suple-
mentos energéticos y nutritivos, asi como
las farmacias (incluyendo las cadenas).

Actualmente, las farmacias poseen
secciones de productos naturales en las
cuales la maca estd cada vez mds presente.

Los resultados reflejados en la tabla N°
3 son muy alentadores y favorecen el
posicionamiento de la maca a nivel de
provincias en el mercado de Canadd. La
maca es un producto que compite directa-
mente con el ginseng de origen chino, que
tiene una fuerte presencia en el mercado
canadiense desde wvarios anos. Cabe
resaltar que el volumen de importacion
de la maca es todavia tres veces inferior
al ginseng.

6 Industry Canada - wwuw.ic.gc.ca/app/scr/sbms/sbb/cis/establishments.html?code=446191ezlang=eng
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La siguiente tabla indica las principales
provincias con la mayor proporcién de
establecimientos de alimentos saludables

y farmacias. Las 4 provincias mencionadas
representan el 88% del mercado canadiense.

Tabla N° 4: Numero de tiendas de alimentos saludables y farmacias,
por provincia

Ontario 6,188 44%
Quebec 2,769 20%
Columbia Britanica 1,828 13%
Alberta 1,590 11%
Otras provincias 1,763 12%
Canadd 14,138 100%

Fuente: Industrias Canadd
Establishments (NAICS 446191 y 446110)

Principales paises exportadores de harina y sémolas de sagu, raices y tubérculos

SegUn los datos, la maca peruana y china
estd clasificada en el cddigo SA 1106.20,
por ser raices; mientras que los Estados

Unidos contabilizan principalmente sus
productos de valor agregado transfor-
mados a partir de las harinas y sémolas.

Tabla N° 5: Principales paises exportadores de harina y sémolas de sagq,
raices y tubérculos (subpartida 1106.20)

Paises exportadores 2010 2011 2012 2013 2014 2015
(Ene-Oct)

Estados Unidos 362,4 346,7 656,0 2200,8 33359 3466,3
Pert 2373 478,3 580,3 3459 864,0 668,5
China 1471 2811 1721,2 695,3 669,6 1350,0

Taiwan 2347 2421 275,2 351,0 437,6 524,7

Paises proveedores 2010 2011 2012 2013 2014 2015
(Ene-Oct)

Ghana 184,0 2329
Nigeria 114,2 47,7
India 117,6 85,9
Corea del Sur 30,1 374
Tailandia 9,8 11,7
Filipinas 18,7 26,3
Otros paises 98,9 57,6
Total 1554,7 1847,8

Fuente: Industrias Canadd

260,1 305,0 3699 252,7
69,7 529 147,8 290,4
65,9 52,2 87,5 45,5
63,2 33,6 64,6 25,2
219 17,5 59,7 312,9
41,6 354 43,3 76,1

108,7 108,6 116,1 253,3

3863,9 4198,2 6196,0 7265,6

EL Perl aparece entre los 5 primeros
proveedores de esta categoria. Desde el
ano 2010, la maca ha tenido un aumento
muy importante. No obstante, las importa-
ciones desde China se han duplicado entre
el ano 2014 y el ano 2015; mientras que las
importaciones desde el Per(i parecen haber
mantenido su mismo nivel. En el caso de
Taiwdn y Ghana, estos paises exportan a
Canadd harina de sagt y de cassava (yuca)
utilizado en la preparacién de alimentos.

A pesar de que no aparece en la lista de
los principales prouveedores, Bolivia y
Colombia estdn aumentando las exporta-
ciones de maca a valores todavia inferiores
a CAD 50 000. Son los Unicos paises lati-
noamericanos (ademds de Per() que estan
logrando ingresar con este producto.

1.2. Caracteristicas generales

1.2.1. Usos y formas de consumo

Muchos de los superalimentos mas popu-
lares no se cultivan en Canadd, lo que
representa una oportunidad significativa
para seguir desarrollando el potencial de
este producto.

La maca estd considerada como un suple-
mento alimenticio. Principalmente se
encuentra como maca en polvo, maca en
poluo gelatinizada, maca en liquido y la
maca encapsulada. En el caso de la maca
peruana, estd principalmente comerciali-
zada en poluo.
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También, existen productos que presentan
la maca como un ingrediente o aditivo;
tales productos son transformados por
empresas fabricantes que poseen marcas
muy bien reconocidas.

Asimismo, un producto como la maca con
certificacién orgdnica y de comercio justo
coadyuvaria a una mayor aceptacioén en
el mercado canadiense.

1.2.2. Descripcion, especificaciones del
producto y formas de presentacion

Descripcién del producto

La maca es un producto calificado en la
categoria de superalimentos (superfoods),
por sus altas propiedades nutritivas. Actual-
mente, el consumidor canadiense posee una
muy buena referencia de la maca por sus
beneficios y origenes. En revistas especiali-
zadas’ es muy com(n que la maca aparezca
entre los 5 productos mds recomendados
para mantener una salud sana.

La maca se encuentra en las grandes
superficies, supermercados de venta al por
mayor, asi como las tiendas especializadas
en productos naturales y biolégicos.

La maca tiene cada vez mds presencia en
las cadenas de farmacias, como producto
medicinal, principalmente por sus bene-

ficios para estimular el vigor sexual, los
problemas menstruales, La menopausia y la
fatiga mental. Actualmente, en las farma-
cias el formato usualmente presentado es la
maca encapsulada.

A continuacién se presentan algunas mues-
tras de productos en sus principales formatos.

Figura N° 1: Diversas presentaciones
de la maca para su comercializacion

navitasnaturals.com

navitasnaturals.com

7

wwuw.canadianliving.com/health/nutrition/5 superfoods to boost your metabolism.php

—

vitamart.ca

1
4 b

LA LR T

ecoideas.ca

botanicahealth.com

myuvega.com

webbernaturals.com

healthmattersamerica.com
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Innouaciones en la oferta de productos

La innouacién de los productos a base de
maca (productos elaborados) son fabricados
en sumayoria en Canadd y Estados Unidos.

Por ejemplo, algunas empresas han desa-
rrollado barras de chocolate con maca, asi
como las barras energéticas mezcladas con
frutas locales canadienses o productos ener-

embargo, es fundamental que la innoua-
cion de un producto se complemente con el
packaging (embalaje) adecuado, de acuerdo
a la tendencia de consumo canadiense.

A continuacién se muestra algunas de las
presentaciones de maca innovadoras tanto
por el producto como embalaje exhibido:

1.2.3. Auditoria en tiendas

La siguiente tabla muestra los precios promedios de los productos, segtin sus formatos

disponibles.

Tabla N° 6: Precios promedio de productos naturales a base de maca

Tipo de presentacion Precio CAD

2279 39,99

géticos destinados al sector deportivo. Sin Maca en poluo gelatinizada
113 g 22,99
1139 15,60
Figura N° 2: Diversas presentaciones de embalaje de la maca Maca en poluo 2509 25,99
500 g 49,95
60 capsulas 12,99
Maca en cdpsulas 100 capsulas 21,99
120 capsulas 39,95
50 ml 16,99

Maca liquida

130 ml 48,24

myvega.com/products/vega-maca-cho-

colate/

www.vitashop.ca

Fuente: Valores obtenidos de La informacién publica de diversos tiendas®
Costco / Navitas Naturals / Ecoideas / Vitamart / Prana / Rachelle Bery / Shoppers Drugmart

En esta tabla se puede apreciar que los
productos concentrados como la maca
liquida poseen un mayor valor de venta
(precio), ya que al ser una esencia tiene
mayor presencia de las caracteristicas
benéficas que ostenta el producto natural,
conforme a la percepcion del consumidor
canadiense.

Los precios en el mercado son muy variados,
segun las marcas, el lugar de procedencia,
la forma de presentacion, entre otros.

La maca en poluo, en cdpsulas y liquida
son Las formas de presentacion que comun-
mente se utilizan para la comercializacion
del producto en el mercado de Canada.

8 Costco: wwuw.costco.ca / Navitas Natural: navitasnaturals.com / Ecoideas: ecoideas.ca / Vitamart: www.
vitamart.ca / Prana: www.prana.bio / Rachelle Bery: wwuw.rachellebery.ca / Shoppers Drugmart: http://

www1l.shoppersdrugmart.ca/
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1.3. Perfil, tendencias del consumidor
y perspectivas del mercado

Preferencias del consumidor local

Segin la Asociaciéon Canadiense de
Alimentos Saludables (CHFA®), el 70% de
los canadienses consumen regularmente
productos saludables, y el 79% cree que
estos productos son fiables. Ademds,
un 38% de canadienses han confirmado
utiligar al menos un producto natural
todos los dias.

Segun las estadisticas™® al afo 2015, el
35,3% de la poblacién canadiense es
actualmente mayor de 50 anos y es una
generacion preocupada por su salud.
Este factor los motiva a buscar alimentos
sanos no solo para satisfacer sus necesi-
dades alimenticias, sino también para
prevenir e incluso curar enfermedades.
Esta poblacion tiende a consumir Las vita-
minas en forma de capsulas.

En tal sentido, existe un publico que esta
cada veg mds consciente de los superali-
mentos (como el ginseng, chia, jengibre,
acai, bayas de goji, entre otros) y que
estimula la demanda del mercado de deri-
vados y suplementos de estos alimentos.
En este contexto, es importante precisar
que los principales superalimentos no se
cultivan en Canadd, lo cual representa

una oportunidad significativa para los
exportadores peruanos que prouveen ingre-
dientes o productos terminados a fines.

Los productos naturales a base de supe-
ralimentos presentan diversas formas de
presentacién, como cdpsulas, poluos Yy
liquidos. Por Lo general, en Las tiendas espe-
cializadas, incluyen folletos o fasciculos
que detallan los beneficios asociados, sobre
todo de los nuevos productos en el mercado.

También, esimportante considerar el estilo
de vida de las nuevas generaciones de
consumidores. Se trata de una poblacién
mds educada, refinada y exigente en la
seleccion de sus productos. Esta poblacién
dispone de poco tiempo para la prepara-
ciéon de sus comidas y estd dispuesta a
adquirir productos preparados o fdciles
de preparar. Asimismo, este nuevo consu-
midor examina minuciosamente el aporte
nutritivo de cada alimento.

Esta generacién de consumidores son
quienes mas visitan las tiendas espe-
cializadas en productos naturales y
saludables, a pesar de que las tiendas
especializadas, por lo general, ofrecen
sus productos con precios un poco mas
elevados que el promedio. Por consi-
guiente, no son consumidores que se
Llimitan a comprar exclusivamente en rela-
cién al precio.
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wwuw.chfa.ca/en/resources/index/snapshot_industry.html

10 opulationpyramid.net/canada/2015/

Esto no ha impedido que las tiendas espe-
cializadas sigan ocupando una fuerte
presencia en el mercado canadiense.

Atravésdeestosanos, el consumidor cana-
diense ha desarrollado una confianga con
los productos naturales, especialmente
por el mejoramiento en La reglamentacion
canadiense (etiquetado, informacién de
certificacion), gracias al apoyo del Minis-
terio de Salud de Canada (Health Canada)
y agrupaciones™ creadas para proteger a
Los consumidores.

Dentro de laindustriq, el profesional dietis-
ta-nutricionista ha ganado un espacio
importante en la confianga de los consu-
midores. ELLos tienen un rol importante en
la informacion y Las recomendaciones que
brindan sobre los productos naturales y
saludables.

Perspectivas de la demanda y
tendencia de consumo

Segun los estudios de la Nutrition Busi-
ness Journal®?, el consumidor canadiense
ha demostrado un dindmico interés por
los productos, como los cereales, los boca-
dillos o “snacks” saludables, los yogures
probidticos y los jugos enriquecidos con
antioxidantes. Ademds, los componentes
alimenticios mas buscados son las fibras
(87%), seguido de Las vitaminas y minerales

(86%), las proteinas (85%) Yy los omegas
(80%).

En los préximos anos Lla poblaciéon mayor
canadiense seguird en aumento. Segun el
Ministerio Canadiense de Agricultura y
Agro alimentos®, las personas mayores
se dividen en tres segmentos, que son
las personas activas y con salud, que
desean permanecer jovenes y dindmicos;
las personas auténomas que cuidan muy
bien su salud y las personas en pérdida de
autonomia. Cada uno de estos segmentos
manifiesta necesidades nutricionales y
buscan alternativas naturales para susti-
tuir los productos quimicos.

Igualmente, existe un segmento de consumi-
dores que Lleva un estilo de vida saludable
con el deporte. La demanda de productos
naturales para el uso deportivo seguird
avangando, principalmente aquellos que
ayuden a la performance y a compensar
el desgaste fisico. En ese sentido, por sus
propiedades benéficas la maca responde
perfectamente a este segmento.

Por varios anos el sector del deporte y Las
bebidas energizantes'* estuvieron muy
relacionados. Pese a ello, en el afno 2010 el
mercado canadiense reglamentd el sector
de bebidas energizantes , el cual permiti6
la entrada de productos alternativos como
el ginseng y la maca en diversos formatos.

™ canadian Natural Products Association (CNPA), Canadian Health Food Association(CHFA)

2 Ingresar a La seccion Latest Market Research Reports en el siguiente enlace: newhope.com/nutrition-business-journal
3 Agriculture and Agri-Food Canada — Market Opportunities for foods with added health benefits for anaging Canadian

jlaoputotion www.agr.gc.ca/resources/prod/doc/pdf/foods aging population aliments population_uveillissante-eng.pdf

“ Caffeinated Energy Drinks - www.hc-sc.gc.ca/fn-an/prodnatur/caf-drink-boissons-eng.php
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Actualmente, la industria de bebidas ener-
gizantes estd catalogada como “alimento”
(anteriormente como “producto natural”).
Esto ha permitido que los productos
naturales como la maca, tengan mayor
impulso para posicionarse dentro de Llos
productos con mayor presencia en el
segmento deportivo.

La siguiente tabla muestra la evolucién
de la proporcién de uentas, segtn las 3
grandes categorias de productos natu-
rales en los dltimos 7 anos.

Tabla N° 7: Reparticién de ventas de productos naturales, por categorias

Categorias de productos naturales 2008 2013

Vitaminas y minerales
Hierbas y plantas medicinales
Suplementos alimenticios y especialidades

Productos naturales

49% 45%

20% 18%

31% 37%
100% 100%

Fuente: Nutrition Business Journal — Canadian Nutrition Industry (Chart 219)

De acuerdo a la tabla N° 8, Los suplementos
alimenticios contindan aumentando su
importancia, entre los cuales se encuen-
tran la maca y otros tubérculos. Ademds, el
CHFA™ (Canadian Health Food Association)
considerd al consumo de superalimentos
como una de las tendencias del ano 2015.

La industria de los productos naturales de
la salud sigue creciendo, principalmente,
a través de las tiendas especializadas.

EL consumidor que mds adquiere estos
productos se inclina esencialmente a las
tiendas especializadas por su amplia y
diversificada oferta. Estas tiendas son
pequenas Yy estdn localizadas mayorita-
riamente en Ontario, Columbia Britanica,
Alberta y Quebec.

Asimismo, las grandes cadenas de alimentos
y las tiendas de grande superficie estdn
mucho mds presentes, ubicando pequenas

15 eq t-spin-run-repeat.com/2015/04/20/6-food-trends-and-fun-finds-from-chfa-west-2015/

secciones de productos naturales y funcio-
nales. Es el caso de la cadena Loblaws,
Metro, Sobeys, Costco y Wal-Mart.

Ademds, hay que considerar las cadenas
de farmacias, que proponen de manera
mas visible los productos naturales en
formatos de cdpsulas y en poluo. Se
espera a mas de 11 mil farmacias en
Canadd®®. Es una cantidad muy impor-
tante de establecimientos que seguird
tomando importancia para el consumo de
productos saludables.

1.4. Ventajas del producto peruano
Yy competencia

1.4.1. Atributos y percepcion del
producto peruano

La maca ha demostrado tener un gran
potencial en el mercado canadiense, dado
que la demanda de los productos natu-
rales sigue en ascenso.

EL Perl ha demostrado tener un producto
competitivo, siendo uno de Llos principales
prouveedores. Por ende, la maca peruana
ya tiene un espacio avangado a nivel de
imagen y Los beneficios han sido evidentes
en el mercado de Canada.

Es importante tomar en cuenta que la maca
peruanaimportada desde el Perti es principal-
mente en poluo y harina. Pese a ello, todauia
existe la posibilidad de agregar mayor valor a
la maca; es decir, que el productor exportador
peruano ofregca un producto procesado, con
caracteristicas distintivas, por lo que depen-
derd de las capacidades de innouacion de la
empresa que desee exportar.

Retos y dificultades para introducir
y/o posicionar el producto”

Se harealigado entrevistas a distribuidores
y profesionales de la nutricién, lo que ha
permitido comprender Llos principales
retos para afiangar el posicionamiento de
la maca peruana.

Las opiniones consideran la competencia
china como un tema central. EL precio de la
maca china es inferior y existe un mercado
de productos naturales de bajos precios,
promovido por las pequenas tiendas espe-
cialigadas. Sin embargo, el consumidor
canadiense estd muy bien informado y
tiene preferencias de los productos, segin
su origen. Para el consumidor canadiense, el
precio no es su limitante en lo que respecta
a productos naturales. La calidad y certifica-
cion son Los elementos decisivos de compra.

16 Earmacias (SCIAN 44611) wwuw.ic.gc.ca/app/scr/sbms/sbb/cis/etablissements.html?code=44611eslang=fra

Entrevistas realizada con: empresa Ecoideas, Les Aliments Marché Tau, Eve Godin (nutricionista), Jacques
Landry (responsable de la feria Expo Manger Santé), Uthco Corporation Canada, Catherine Lefebure

(nutricionista), Your Bar Factory, Cie. 2 Ameriks.
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Por otro lado, a medida que los productos
naturales para la salud siguen tomando
importancia, las empresas se uan enfocando
cada ueg mds en los productos especiales a
grupos especificos de consumidores. Para
ello, es fundamental tener “socios estraté-
gicos”, como compradores y distribuidores
que permitan a los exportadores peruanos
proueer con productos especificos hacia
determinados nichos de mercado.

1.4.2. Sugerencias comerciales

Partiendo de la premisa de que el mercado
canadiense para productos naturales
sigue en constante crecimiento y que la
maca peruana encaja en este segmento
por ser un producto con caracteristicas
de salud favorables para los consumi-
dores canadienses; es importante indicar
que también se debe tener en cuenta a la
demografia canadiense y la nueva gene-
raciéon de consumidores, debido a que
generan nuevas oportunidades para el
futuro de la maca en este pais.

Segln las estadisticas anteriormente
presentadas, los productos que repre-
sentan la mejor perspectiva de venta en el
mercado canadiense son Los suplementos,
Llas vitaminas y las plantas medicinales.
Esto confirma una oportunidad creciente
para productos como la maca.

Es fundamental para los exportadores
peruanos que sus productos tengan las certi-

ficaciones orgdnicas y de comercio justo.
Los consumidores canadienses son muy
exigentes en este tema, el cual forma parte
de la decisiéon de compra de un producto.

Para tener éxito en el mercado canadiense,
se tiene que desarrollar una estrategia de
marketing bien elaborada. En Canadd hay
muchos importadores y distribuidores,
pero hay que saber seleccionar y ver el
potencial en ellos como un aliado estraté-
gico para ingresar Los productos.

Todo exportador deberd considerar que
el enuvio de muestras se realicen en el
menor tiempo posible, inclusive conlle-
vando a responder en menos de 24 horas
por e-mail, fax, teléfono, asi como realizar
las entregas a tiempo, conforme a Llas
especificaciones acordadas, demostrar
disponibilidad continua del suministro,
utilizar un material de embalaje adecuado
a envios internacionales y demostrar faci-
lidades de tramitacion.

Estrategias para el posicionamiento
del producto

La maca en el mercado canadiense tiene
un espacio establecido como producto
natural y oriundo del Per(, reconocido por
sus propiedades benéficas para La salud es
ahora diferenciado en la categoria de los
principales superalimentos en Canada.

Es imortante reiterar que el consumidor
canadiense es muy exigente y tiene prefe-
rencias de consumo para productos con
certificacion ecoldgica, orgdnica y de
comercio justo. EL tema de certificacion es
necesario para establecer negocios soste-
nibles con los compradores canadienses.

No menos importante, se encuentra la
promocion de la maca durante las ferias
de agro alimentos, la cual es primordial
para seguir informando sobre el origen
del producto. Canadd cuenta con ferias de
importancia a nivel internacional (SIAL,
CHFA East, CHFA West) y es la ocasién
para informar de los productos “bandera”
en referencia al Peru.

Existen también nichos de mercado en
crecimiento, donde la maca podria tener
mas presencia; tal es el caso del sector de
bebidas y jugos, los suplementos depor-
tivos y la naturopatia. Es recomendable
que para exportar a estos nichos se deba
contactar directamente con los fabri-
cantes porque poseen marcas establecidas
de productos que se distribuyen por todo
el pais. Asi, el volumen de exportacién de
maca podria ser muy interesante.

Promocion y publicidad

En las etapas del proceso de exportacién
hay que presentar una buena imagen de
proveedor y éste deberd ser respaldado
por una excelente eficiencia logistica:

» Agilizar rGpidamente un envio de muestras.

» Tener respuestas rdpidas a las consultas ya
sea por correo electrénico, teléfono o fax.

» Realigar las entregas a tiempo o0 en su
defecto con plagos acordados con el
comprador.

» Realigar las entregas de los productos
en concordancia con las especifica-
ciones o muestras acordadas.

» Mantener la alta calidad del producto a
un precio competitivo.

» Utilizar el material de embalaje apro-
piado para embarques maritimos,
instalaciones de manipuleo y almace-
naje apropiadas.

» Tener el conocimiento adecuado de las
condiciones de pago.

» Respetar los acuerdos establecidos.

También existen organismos como la
Oficina Comercial de Per(i en Toronto®
(OCEX Toronto) que facilita el proceso
de reconocimiento del mercado y las
Cdmaras de comercio de Per( en Canadd
(Toronto y Montreal) que cuentan con
especialistas en el sector para apoyar
los procesos de negociaciones. Estas
organigaciones estdn de apoyo para la
participacion en las ferias comerciales,
facilitando Las reuniones de negocios y la
visita de tiendas.
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Otro elemento importante es la necesidad
de contar con una pdgina web que permita
presentar las caracteristicas bdsicas de la
empresa y su oferta comercial. Hoy en dia
con la globalizgacién y sistematizgacion del
comercio, la mayor parte de empresas
hacen la primera consulta en internet y
existe una tendencia a darle cierta forma-
lidad a aquellas empresas que cuentan
con pagina web frente a las que no estan
en la red.

Por ultimo, pero no menos importante,
es la presencia en las redes sociales con
sélida informacion, concreta y que facilite
la recordacién de la marca y el producto.
Es fundamental recordar que de contar
con una red social, debe haber un respon-
sable de actualigarla y responder a los
seguidores pues en caso contrario podria
ser contraproducente para la empresa.

1.4.3. Andlisis de la competencia

EL principal producto competidor de la
maca es aquella que proviene directa-
mente de China. Ademas de la exportacion
del ginseng, China ha incrementado su
presencia de maca en Canada.

Es importante resaltar que en el mercado
canadiense, la maca es conocida como
el “peruvian ginseng” (ginseng peruano).

Si bien no son los mismos productos y
origenes, existe todavia esa identifica-
cién para la maca. No es una desuventaja,
sino una inusual denominacién que hace
alusién a la maca, clasificada dentro de
los alimentos mads nutritivos.

Asimismo, el ginseng y La maca se comple-
mentan en el mercado. Algunos productos
ya muestran la combinacién de las dos
raices. Por ejemplo, la empresa Webber
Naturals® ofrece en el mercado cdpsulas
de maca con ginseng.

Los productos competidores como el
ginseng y la maca china tienen Los mismos
formatos presentados que la maca peruana
(ginseng en poluo, cdpsulas y liquida).

EL ginseng esta principalmente utilizado
para la fabricacién de otros productos
alimenticios como un ingrediente aditivo
en los tés, los jugos y las bebidas.

En el caso de la maca importada de Ching,
su reputacién no es muy favorable. Las
fuentes de informacién sobre la maca
peruana le dan preferencia al producto
peruano. Para el consumidor canadiense,
el origen del producto tiene un valor muy
importante. Por el cual, la maca peruana
tiene una ventaja competitiva.

19
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Condiciones de Acceso

2.1. Aranceles y otros

EL Per( y Canadd cuentan con un Tratado
de Libre Comercio que se encuentra
vigente; este acuerdo brinda beneficios
arancelarios para ambas partes. Con
respecto a lo antes mencionado, los
productos peruanos como la maca que
ingresan a Canadd con la subpartida
1106.20 estdn exonerados de aranceles®.

En el sistema tarifario de aduanas
canadiense se puede apreciar que las
subpartidas a dieg digitos (1106.20.00.10
y 1106.20.00.90) registran Las ventajas de
libre ingreso.

Por otro lado, en Canadd existe una lista
de clasificacion de medicamentos y de
productos naturales para la salud (Memo-
rdndum D10-14-30%Y) que se encuentra
en la Agencia de Servicios Fronterizos de
Canadd. Dependiendo del pais de origen,
algunos productos naturales catalogados
como medicamentos, segin la lista en
alusién, podrian estar sujetos a tarifas
arancelarias.

2.2. Barreras, estdndares y normas

Requisito técnico de ingreso

Los productos naturales para la salud
deben contar con una licencia de producto
(comercializgacién). Asimismo, los esta-
blecimientos canadienses que realigan
la fabricacién, el empaquetamiento y la
importacion de estos productos deben
tener sus licencias por su establecimiento
relacionado a las buenas prdcticas de
fabricacién, almacenamiento y la distri-
bucién de los productos. Para obtener
estas licencias de producto y de estableci-
miento deben cumplir los requerimientos
especificos de etiquetado y empaquetado,
proveer un manual de buenas prdcticas
de fabricacién y presentar las evidencias
deinocuidad y eficacia del producto.

Los prouveedores (exportadores) deben
asegurarse que los importadores tengan
todas las licencias vdlidas (licencia de
producto, de comercializgacién, estable-
cimiento) emitidas por el Directorio de
Productos Naturales y Sin Receta para
la Salud?® (Natural and Non-Prescription

20 chsg-asfe.ge.ca/publications/dm-md/d10/d10-14-30-eng:html

www.hc-sc.gc.ca/dhp-mps/prodnatur/about-apropos/index-eng.php

wwuw.he-sc.ge.ca/ahc-asc/branch-dirgen/hpfb-dgpsa/nhpd-dpsn/index-eng.php

wwuw.hc-sc.gc.ca/dhp-mps/compli-conform/info-prod/prodnatur/complian-conform-pol-eng.php
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Health Products Directorate) antes de
embarcar sus productos. Los importa-
dores estdn en la obligacién de mantener
sus registros y documentacién actuali-
zada y brindar al exportador una copia
de la documentacién. Tal informacién
debe acompanar al embarque de cada
proveedor y para cada producto embar-
cado. EL importador deberd guardar las
copias en Canadd para la inspeccién de los
productos. Estos registros deben demos-
trar la aptitud y la buena aplicacion de
los procesos para asegurar la inocuidad
del producto.

El importador canadiense tiene La respon-
sabilidad de presentar un informe de
garantia de calidad para cada estable-
cimiento de venta. Las licencias para
establecimientos son otorgadas Unica-
mente para aquellos que son canadienses.
Los fabricantes extranjeros estan cubiertos
bajo la licencia del establecimiento del
importador canadiense.

Todos los fabricantes, empaquetadores,
etiquetadores eimportadores de productos
naturales para la salud tienen la respon-
sabilidad de asegurar que sus personeros
encargados de la garantia de calidad y
auditores estén calificados, de acuerdo
con la reglamentacion de productos natu-
rales para la Salud. EL manual de buenas
prdcticas deberd demostrar la eficiencia

y el respeto de las normas durante la
inspeccién por el personal del Ministerio®.

Los importadores canadienses son respon-
sables de proporcionar evidencias de que
los productos importados proceden de
sitios que cumplen con las buenas prac-
ticas de fabricacién canadiense® (Good
Manufacturing Practices).

Para mayor informacién sobre la importa-
cién de productos naturales para la salud, se
pueden encontrar en la guia de licencias de
medicamentos y productos para la salud®.

Empaque y etiquetado

Los compradores canadienses exigen que
los productos naturales para la salud
estén empaquetados para que no sean
afectados por la temperatura, la lug, el
transporte y almacenaje.

Idealmente, los productos deben estar
herméticamente empaquetados para
evitar el deterioro del producto por causa
del oxigeno. Los paquetes de polietileno
(de alta densidad) son los que se usan con
mayor frecuencia junto con las cajas de
cartén o bolsas con paredes multiples.

Usualmente en el caso de productos en
poluo, harina y cdpsulas, el embalaje
empleado para la exportacion son barriles

24
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de cartén prensado (cubierta con dos
capas bolsa de polietileno) con capacidad
de, mds o menos, 40 Rilogramos cada uno
o de acuerdo al pedido de presentacion
del cliente.

Con relacién al etiquetado, todo producto
natural de la salud debe cumplir con los
requisitos®”  especificos con el propésito de
ayudar a los consumidores canadienses a
tomar decisiones seguras e informadas sobre
el uso de los productos naturales. La siguiente
informacién debe figurar en La etiqueta:

e Nombre del producto.
« NUmero de la licencia del producto

( para su comercialigacion).
 Cantidad del producto en la botella/pote

* La lista completa de ingredientes medi-
cinales y no medicinales.

e Las condiciones de uso recomendadas
(incluyendo el propésito o las declara-
ciones de propiedades saludables, el
modo de administracién y la dosis).

* Las advertencias Yy precauciones,
contraindicaciones y efectos secunda-
rios asociados con el producto.

« Las condiciones especiales de conserua-
cién o almacenamiento.

Figura N° 3: Ejemplo de etiquetado nutricional para empaque de maca
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Especificaciones de los productos
comercializados en Canadd

La industria de productos naturales para
la salud (NHP) estd regulada por el Direc-
torio de Productos Naturales y sin Receta
para la Salud (NNHPD?) del Ministerio de
Salud de Canadd (Health Canada) bajo la
reglamentacion de Productos Naturales
para la Salud (2004), a fin de asegurar
que los productos naturales sean inocuos,
efectivos y de buena calidad.

Los NHP para ser vendidos en Canadag,
estdn sujetos a la autorigacion antes de su
comercialigacién por medio deuna licencia
de producto y deben contener Gnicamente
Las sustancias medicinales aprobadas por
el Ministerio de Salud de Canadd. El Minis-
terio en mencion mantiene una base de
datos de ingredientes en productos natu-
rales y publica periédicamente resimenes
de los cambios y ajustes en ingredientes
aprobados, asi como los ingredientes
recién anadidos o retirados, o Los nombres
que han sido revisados.

Todos los productos naturales para la
salud, ya sean fabricados en el pais o en
el exterior, deben someterse a una revision
antes de la comercialigacién en la que se
evalla la inocuidad, eficacia y calidad. Los
productos que cumplan con los criterios
requeridos serdn autorizgados para la venta.

Para mds detalles sobre el proceso de reui-
sion de Los NHP, uer anexo.

Formas de pago

Las condiciones son establecidas entre
el comprador y vendedor sobre la base
de las politicas generales del mercado.
Usualmente, los valores suelen ser FOB
(Free On Board) al puerto canadiense. Sin
embargo, podria ser CIF (Cost Insurance
and Freight) en la medida que tenga un
destino (establecimiento) conocido. Los
importadores no tienen la costumbre
de utilizar las tarjetas de crédito como
sistema de pago. Las transferencias
bancarias entre entidades financieras son
los métodos mds seguros, que protegen al
importador y exportador.

Una veg establecido el precio y las condi-
ciones de pago se debe detallar en factura
comercial, el cual deberd ser presentado
a la Agencia de Servicios Fronterizos de
Canadd y realizado con antelacién al
retiro o el levantamiento del enuio.

Esta factura deberd contener:

» EL nombre y ndmero de cuenta del
importador

» ELnombre del exportador

» La unidad de medida y cantidad de la
mercancia

» El valor estimado de Los bienes en CAD

28 http://www.cra-arc.gc.ca/E/pbg/tf/rcl/README.html

» Una descripcion detallada de la
mercancia

» EL pais de origen de las mercancias

» EL nimero de transaccion, en codigo de
barras, en la factura

Segun sea el caso, los pagos pueden reali-
zarse en dos partes, generalmente un
adelanto previo al envio que puede fluc-
tuar entre 40 y 60% Yy el saldo a La entregaq,
segln el tipo de incoterm utilizado. Los
términos  comerciales  intermacionales
comiUnmente utilizados son el FOB, CIF,
DDP (Delivery Duty Paid), DDU (Delivery
Duty Unpaid). Normalmente este proceso
se suele demorar de dos a tres semanas.

Procedimiento de importacion

Toda empresa que desee importar
productos, deberd someterse a los
siguientes pasos:

Obtener un nimero de empresa (NE). Para
poder solicitar dicho nimero es necesario
llegar el formulario rc1-14e* que se puede
descargar gratuitamente de la Agencia de
Ingresos de Canadd (Revenue Canadd)
constituido a nivel federal.

Asegurarse que el proueedor (exportador)
respeta las exigencias relativas al etiquetado
establecido por Canada (uver el punto 5.4).

Contar con una empresa de transporte
que identifique y conogca bien los formu-
larios aduaneros y que sepa llenarlos de
manera correcta.

Asegurarse que todos los documentos
requeridos se encuentren en orden y Listos
al mismo tiempo:

» Factura comercial (2 copias)
» Certificado de origen

» Documento de Control de Cargamento
(2 copias del formulario A8A-B°)

» Formulario de Aduanas Codificado (2
copias del formulario B3%")

» Lista de embalaje
» Certificaciones (orgdnica, fair trade)

» Conocimiento deembarque (Bill of lading)

Para los importadores existe una “guia
etapa por etapa para la importacion de
mercancias comerciales” elaborada por la
Agencia de Seruicios Fronterizos de Canada.

Para mayor detalle sobre la guia, se debe
ingresar al siguiente Link:
www.cbsa-asfc.gc.ca/import/

uide-eng.html
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Canales de Distribucion y Comercialigacion

La importacion desde Canadd cuenta con un esquema estdndar de importacion y distribucion

y se presenta de la siguiente manera:

Grdfico N° 1: Ciclo de exportacion de la maca
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Importador |
Distribuidor

- ugg::iio
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Tiendas
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onsumido
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Fuente: Pentago Business Strategy, 2015
Elaboracién: Mincetur

La principal via de transporte es la maritima.
Los seruicios regulares de transporte maritimo
desde Per(l se centraligan principalmente en
los puertos de Halifax, de Toronto y Vancouver,
ubicados en las provincias de Nueuva Escocia,
Ontario (en el este del pais) y Columbia Britd-
nica (por el oeste), respectivamente.

Para los importadores, los requerimientos
para documentacién aduanera, como la
factura, el certificado de origen, el formulario
de declaracién de importacion, son deta-
Wlados por la Agencia de Servicios Fronterigos

deCanadd (Canada Border Services Agency).

Canales de distribucion

La cadena de suministros para productos
naturales para la salud puede tener canales
directos. Por ejemplo, los fabricantes cana-
dienses compran de los productores y se
abastecen directamente de cooperativas o
de productores localigados en el origen de
cultivo. De alli, Los fabricantes venden direc-
tamente sus productos terminados a los
minoristas o tiendas al por mayor.

Grdfico N° 2: Canal de distribucién directo

Productor [mmmd Fabricante Gemmd

Minorista

Fuente: Centro de comercio internacional

The North American Market for Natural products, 2012

Sin embargo, es mds comUn que Los produc-
tores suministren ingredientes naturales
indirectamente, es decir, por medio de un
rango de intermediarios, como agentes o

corredores, importadores y mayoristas, que
han establecido relaciones con minoristas y
tiendas al por mayor.

Grdfico N° 3: Canal de distribucion indirecto
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Fuente: Centro de comercio internacional

The North American Market for Natural products, 2012

Canadd es actualmente lider mundial en
inuestigacion y desarrollo de manufactura
de productos naturales para la salud. EL pais
cuenta con laboratorios administrados por el
Gobierno, como el caso del instituto de inves-
tigacion CRDC-Probiotics®™, y la presencia
de marcas privadas como Jamieson Ltd*,
NutraLab®* que cuenta con laboratorios
ubicados en la ciudad de Windsor, de la
prouincia de Ontario. Esto demuestra Lla impor-
tanciaderealizgar conexiones conintermediarios
conectados con el tema de inuestigacion y
desarrollo de productos naturales.

Comportamiento del intermediario

Es muy comun que el exportador o el impor-
tador usen intermediarios denominados
agentes. EL agente cobra un honorario por
su trabajo, pero no puede tomar posesion
de los bienes. En algunos casos, el conce-
sionario que tiene permiso de intermediario,
podria, si lo declara en el momento de la
transaccién, tomar posesion de los bienes y
trabajar para obtener una ganancia. En este
€aso, no se puede cobrar un honorario por
corretaje, ya que un concesionario no puede

32 wwuw.crdc-probiotics.ca/

www.jamiesonvitamins.com/

34 wwuw.nutralab.ca/
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obtener tanto una ganancia como un hono-
rario. Otros tipos de intermediarios también
pueden ser usados en los paises en transito
para asegurar la documentacién y servicios
que sean necesarios.

Por otro lado, si La empresa exportadora ha
demostrado ante un potencial comprador
que es capag de producir y este dltimo
expresa interés en hacer que la relacion
progrese, se considera normal y prudente
pedir referencias del comprador o agente.

EL exportador debe tomar su tiempo para
hacer el seguimiento que corresponda y
evitar potenciales problemas en nego-
ciaciones futuras con el importador. Los
importadores y agentes tienen un conoci-
miento extenso de la red comercial. Ellos
estdn mas dispuestos a tomar Los riesgos
que involucra el negociar con nuevos
proueedores.

Sin embargo, es muy probable que ellos
sometan a los proveedores a un cuidadoso
andlisis antes de concretar un negocio. Los
importadores y agentes esperan también
obtener referencias y querrdn saber acerca
de la experiencia que el prouveedor tiene en
exportacion, su posicién econdmica, y otros
detalles. Los exportadores que no presentan
referencias probablemente no serdn bien
recibidos y comengardn con un histérico
poco creible.

Los importadores y agentes también son
conscientes de potenciales problemas que
puedan surgir al tratar de cumplir con los
requerimientos de Canadd respecto a la
calidad del producto, y generalmente estan
dispuestos a colaborar con los proueedores.

EL margen de beneficios de los distribui-
dores varia segun el seruvicio que ofrecen.
Por ejemplo, si un distribuidor se encarga
de importar y distribuir los productos,
este se asegura entre el 25% y 30% del
margen de beneficio. Por otro parte, si el
distribuidor se encarga de la importacién,
ventas, marketing, embalaje, etiquetado
y tramites con el Ministerio de Salud de
Canadd, entonces el margen sobre los
beneficios serd mds grande.

Para acceder a la base de datos de mayo-
ristas y distribuidores, se puede acceder a
través de la pdgina de Industrias Canadd:

wwuw.ic.gc.ca/app/ccc/sld/cmpny.do?lan-
g=engesprofileld=1921esnaics=4145

4.1. Datos de contacto de importadores

Informacion Adicional

Tabla N° 8: Datos de contacto de importadores

Ecoideas
Innouation Inc.

Inovobiologic Inc.
Christophe Moreira

Organika Health
Products Inc.
Helena Brown

Prana Biovegan Inc /
Prana Biovegetaliens
Inc.

Alon Farber

Sequel Naturals Ltd.

Tootsi Impex
Jean-Luc Lachance

Costco

21 Century Trading

Central Market

Marché D'alimenta-
tion Tau

78 Steelcase Road West,
Markham, Ontario, L3R 1B2

Ste. 101, Bldg. 3680 Bonne-
ville PL,, Burnaby, British
Columbia, V3N 4T5

13480 Verdun Place, Rich-
mond, British Columbia,
V6V 1V2

1440, rue Jules-Poitras,
Saint-Laurent, Québec,
H4N 1X7

Suite 101, 3001 Wayburne
Drive, Burnaby, British
Columbia, V5G 4W3

8800, boul. Henri-Bou-
rassa Ouest, Saint-Laurent,
Québec, H4S 1P4

415 West Hun Club Road,
Ottawa, Ontario, K2E 1A1

6951, 72 street, Delta, British
Columbia, V4G 0A2

5010 Steeles avenue West,
Etobicoke, Ontario, MOV
5C6

4238 St-Denis street,
Montreal, Quebec, H2J 2K8

Telf. 1-888-735-7258
Fax. 1-855-711-7779

Telf. 1-800-916-1650
Fax. 1-800-574-9607

Telf. 604-277-3302
Fax. 604-277-3352

Telf. 514-276-4864
Fax. 514-276-5858

Telf. 604-945-3133
Fax. 1-888-945-3033

Telf. 514-381-9790
Fax. 514-387-9314

Telf. 613-221-2200

Telf. 604-952-4565

Telf. 416-745-5928

Telf. 514-843-4420

ecoideas.ca

info@inovobiologic.com
wwuw.inovobiologic.com

orginfo@organika.com

organika.com/

aLon@pranana.com

wwuw.prana.bio/

askuega@myuega.com
myvega.com

Jlachance@tootsimpexcom
wwuw.tootsiimpex.com

wwuw.costco.ca

ceo@21centurytrading.ca

serviceclient.tau@
gmail.com
www.morphartsolution.
com/tau2015/?lang=en
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4.2. Oficinas/Gremios en el mercado

Tabla N° 9: Oficinas/Gremios en el mercado

Oficinas

/Gremios

Agencia de Serui-
cios Fronterizgos de
Canada
(Canada Border
Service
Agency - Cbsa)

Ministerio de
Salud de Canadd
(Health Canada
Federal Depart-

ment)

Ministerio de
Agricultura y
Agroalimentacién
de Canada
(Agriculture and
Agri-Food Canada)

Ministerio de Inno-
vacion, Ciencias y
Desarrollo Econé-
mico de Canada
(Innouation,
Science and
Economic Develo-
pment Canada)

Revista de Nutricidn
(Nutrition Business
Journal)

Revista Cana-
diense Canadian
Living
(Canadian Living
Magagine)

Ubicacién

Directorio de
oficinas en todo
Canadd
http://www.cbsa-
asfc.gc.ca/do-rb/
menu-eng.html

200 Eglantine
Driveway, Jeanne
Mance Building
Ottawa, Ontario,
Canada
Zip code K1A 0K9

1341 Baseline Road
Ottawa, Ontario
K1A 0C5

Edifice C.D. Howe
235, rue Queen
Ottawa, Ontario,
K1A OH5

1401 Pearl Street
Boulder, Colorado
80302

1010 Serigny Street

Teléfono/Otros

Telf: 1-204-983-3500
Telf: 1-506-636-5064

Telf: 1-866-225-0709
Fax 1-613-954-5265

Telf: 1-613-773-1000
Fax 1-613-773-1081

Telf: 1-800-328-6189
Fax: 613-954-2340

Telf: 303-939-8440
Fax: 303-998-9020

Telf: 514-848-7000

Contact@cbsa.

gc.ca

info@hc-sc.
gc.ca

info@agr.gc.ca

kim.merselis@
penton.com.

Por sitio Web

Pdgina web

wwuw.cbsa-asfc.
gc.ca

wwuw.hc-sc.
gc.ca

www.agr.gc.ca

wwuw.ic.gc.ca/

newhope360.
com

wwuw.canadian-

living.com

Oficinas

/Gremios

Estadisticas
Canada
(Statistics Canada)

Asociacion de
Salud Alimentaria
de Canada
(Canadian Health
Food Association)

Industrias Canada
(Industry Canada)

Consultora
Euromonitor
Internacional
(International
Euromonitor)

Asociacion de
Importadores y
Exportadores de

Canadd
(Canadian Associa-
tion of Importers
and Exporters)

Oficina de Facilita-
cién de Comercio
de Canada
(Trade Facilitation
Office Canada -
TFO)

Contacto Canada
(Contact Canada)

Ubicacién

150 Tunney's
Pasture Driveway
Ottawa, Ontario

K1A 0T6

235 Yorkland Blud.,
Suite 302
Toronto, ON M2J
4Y8

C.D. Howe Building
2nd Floor, West
Tower
235 Queen Street
Ottawa, Ontario
K1A OH5

24 S. Michigan Ave.
Suite 1500
Chicago, IL 60604
USA

P.O. Box 189 Station
Don Mills,
Don Mills, ON M3C
252

130 Slater Street
Suite 1025
Ottawa, Ontario,
CANADA K1P 6E2

4917 Prospect Ave
Victoria, British
Columbia, Canada
VOE 1J5

Teléfono/Otros

Telf: 1-514-283-8300
Fax 1-877-287-4369

Telf: 1-416-497-6939
Fax 1-416-497-3214

Informacién segn
sector

Telf: 1312 922 1115
Fax: +1312 922 1157

Telf: 1-416-595-5333

Telf: 1-613-233-3925
Fax 1-613-233-7860

Telf: 1-250-708-0313
Fax 1-250-708-0429

Pdgina web

infostats@
statcan.gc.ca

info@chfa.ca

Informacion
segun sector

insight@euro-
monitorintl.
com

info@iecanada.
com

info@tfoca-
nada.ca

Formulario
segun drea
especifica

tcan.

wwuw.sta

gc.ca/

wwuw.chfa.ca

wwuw.ic.gc.ca

www

euromonitor.

com/consu-

Lth

mer-hea

com

wwuw.iecanada.

wwuw.tfoca-

nada.ca

wwuw.contact-
canada.com
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4 3. Ferias comerciales

» SIAL Canada

La mds importante feria internacional
de alimentos y bebidas que se realiza
entre el mes de abril y mayo. SIAL
Canada congrega cerca de 850 expo-
sitores de mds de 50 paises. Esta feria
alterna entre las ciudades de Montreal
y Toronto a cada ano.

Web: sialcanada.com

PR

Y

CHFA West / CHFA East / CHFA Quebec
Ferias focalizadas en alimentos espe-
cialigados y saludables. Las ferias se
realizan entre la gona oeste y este de
Canada, asi como una feria en Quebec,.
Estas ferias se llevan a cabo habitual-
mente en el mes de mayo y septiembre
de cada ano.

Web:  wwuw.chfa.ca/en/events/trades-
hows/index.ntml

» Whole Life Expo
Feria especializada en la salud natural
y medicina alternativa. Esta feria se
realiza anualmente en la ciudad de
Toronto en el mes de noviembre.

Web: www.wholelifeexpo.ca

»

¥

Expo Manger Santé et Viure Vert
Feria especializada en la promocién de
productos y alimentos saludables. Esta
feria se realiga anualmente en la ciudad
de Montreal en el mes de marzo.

Web: expomangersante.com

Para poder ser vendidos en Canadd, todos
los NHP estan sujetos a la autorigacion
antes de su comercializgacién por inter-
medio de una licencia de producto y deben
contener estriccamente las sustancias
medicinales®* admitidas por el Ministerio
de Salud de Canadd (Health Canada).

Todos los productos deben someterse

a una revision en la que se evalla la
inocuidad, la eficacia y calidad, que sean
productos fabricados en el pais o en el
exterior. Los productos que cumplan con
los criterios solicitados serdn autorizgados
para la venta y cada producto recibird un
numero de producto natural (NPN).

EL Directorio de Productos Naturales y Sin
Receta para la Salud (NNHPD) dispone de
una base de datos de productos naturales
para la salud que tienen licencia® activa.
Estos son Llos detalles de cada producto que
se encuentra en la base de datos:

» NUmero de Producto Natural (NPN)

» Nombre detallado del producto y titular
de la licencia

» Ingredientes medicinales y no medici-
nales del producto

» Dosificacién del producto
» Uso recomendado e indicaciones

» Informacion de los riesgos asociados al
uso del producto

EL tiempo de observacién para las licen-
cias de productos esta determinado por un
sistema de tres clases que considera todo
Llos elementos conocidos sobre Los benefi-
cios y riesgos del NHP3, Los productos con
el mayor nivel de certidumbre tomardn
menos tiempo de revision.

Clase 1: Nivel de certidumbre elevado
- nivel mds bajo de revision previo a la
comercialigacién (tiempo procesado:
10 dias)

» Los productos son indexados seg(in una
monografia individual.

» El perfil deinocuidad y eficacia estd bien
establecido (producto anteriormente
homologado).

» La solicitud se puede presentar usando
el formulario electrénico de solicitud de
licencia de producto®.

35 hebprod.he-sc.gc.ca/nhpid-bdipsn/search-rechercheReq.do

wwuw.hc-sc.gc.ca/ahc-asc/branch-dirgen/hpfb-dgpsa/nhpd-dpsn/index-eng.php

T www.hc-sc.gc.ca/dhp-mps/prodnatur/applications/licen-prod/tnhpd-bdpsnh-eng.php

38 hc-sc.gc.ca/dhp-mps/prodnatur/nhp-new-nouvelle-psn-fra.php

wwuw.hc-sc.gc.ca/dhp-mps/pubs/natur/eplaguide-eng.php



https://sialcanada.com
https://www.chfa.ca/en/events/tradeshows/index.html
https://www.chfa.ca/en/events/tradeshows/index.html
http://www.wholelifeexpo.ca
http://expomangersante.com
http://webprod.hc-sc.gc.ca/nhpid-bdipsn/search-rechercheReq.do
http://www.hc-sc.gc.ca/ahc-asc/branch-dirgen/hpfb-dgpsa/nhpd-dpsn/index-eng.php
http://www.hc-sc.gc.ca/dhp-mps/prodnatur/applications/licen-prod/lnhpd-bdpsnh-eng.php
http://hc-sc.gc.ca/dhp-mps/prodnatur/nhp-new-nouvelle-psn-fra.php
http://www.hc-sc.gc.ca/dhp-mps/pubs/natur/eplaguide-eng.php
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Clase 2: Nivel de certidumbre medio
- nivel medio de revision previo a la
comercialigacién (tiempo procesado:
30 dias)

» EL perfil de certidumbre de inocuidad y
eficacia esmedio. Incluyen Los productos
mixtos hechos a partir de producto que
cuentan su homologacion;

» Esta clase requiere que los solicitantes
presenten una prueba que confirme que
su producto cumple con los pardmetros
de una monografia individual.

Clase 3: Nivel de certidumbre bajo
- nivel mas alto de revisidn previo
a la comercializgacién (tiempo
procesado: 180 dias)

»

¥

EL perfil de incertidumbre de inocuidad y
eficacia es alto;

»

v

Productos con ingredientes o combina-
ciones nunca antes vistos, productos
principalmente para el tratamiento de
enfermedades graves, con significativos
dificultades de inocuidad

»

4

Requiere que los solicitantes den su testi-
monio en un formulario de que el producto
cumple con los pardmetros de monogra-
fias pertinentes y presente evidencia que
respalde Las porciones nueuas.
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