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“Este perfil de producto ha sido realizgado en el mercado canadiense por la Cadmara
de Comercio Pert Canada de Montreal (CCPCM por sus siglas en francés), utilizando
fuentes primarias y secundarias. EL trabajo realigado por la consultora ha sido superui-
sado por la OCEX Toronto, contando con la colaboracién de la Direccién de Desarrollo
de Mercados Internacionales del MINCETUR y Promperu". Se autorizga la reproduccion
de la informacién contenida en este documento siempre y cuando se mencione la
fuente: MINCETUR. Plan de Desarrollo de Mercado de Canadd”.
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Resumen Ejecutivo

Antecedentes

EL paiche (Arapaima gigas), tiene como
habitat principal las vertientes y cuencas
circundantes del rio Amagonas. Es por este
motivo que su principal produccién se desa-
rrolla en los paises de América del Sur entre
los que destacan Guyana, Brasil, Colombia,
Per( e incipientemente Bolivia y Ecuador.

Al ser un peg carniuoro, tiene la capacidad
poder crecer hasta medir los 2,5 metros
y pesar entre 150 y 200 kilogramos.
Estas caracteristicas lo hacen rentable,
pudiendo contar con una gama amplia
de productos exportables como la carne
(filete, ahumada o en trogos), los alevinos
para uso ornamental, piel y escamas, que
son destinadas a la actividad artesanal.

Asimismo, es un producto con un alto valor
nutricional, libre de grasas trans y produ-
cido actualmente bajo la modalidad de
comercio responsable, lo cual asegura la
sostenibilidad de produccion del paiche.

La exportacion de esta especie hacia el
mercado canadiense es viable a mediano
plazo y se puede consolidar si se aprovechan
las caracteristicas del consumidor cana-
diense tales como las nuevas tendencias
alimentarias saludables o la disposicion
favorable hacia los productos orgdnicos.

La poblacion Canadiense tiene un porcen-
taje elevado de enuejecimiento, por Lo
que se busca reducir todos Los riesgos que
acompanan esta situacion. En ese sentido,
sus tendencias en alimentacién salu-
dable han cambiado significativamente.
Asimismo, la llegada de una comunidad
migrante que viene incrementdndose de
forma notoria ha motivado la apertura
del mercado a nuevos productos y sabores
dentro de la oferta de alimentos.

Finalmente, la conciencia del deterioro
del medio ambiente, que juega un rol de
importancia en las decisiones de compra
del canadiense promedio en la actua-
lidad, favorece la disposicién hacia los
productos naturales y orgdnicos que se
desarrollen bajo un sistema de produccion
de comercio justo.

Segln Estadisticas Canadd, entre el
periodo 2014 y 2015 el consumo de
productos marinos en la sociedad cana-
diense pas6 de 7,80 a 8,18 kilogramos por
persona. En cuanto al consumo especifico
de pescados de agua dulce, el consumo
del ano 2011 al afo 2015 pas6 de 0,39 a
0,46 Rilogramos por persona.

Si bien Canadd no desarrolla la crianga
del paiche de manera interna, tiene otros
productos locales como el salmén y la
trucha arcoiris, productos que poseen una
alta demanda tanto interna y externa. La
abundancia de rios favorece la crianga y
produccion de éstas especies y el consu-
midor local estd acostumbrado a su sabor
y vasta gama de presentaciones. Estos
productos constituyen al paiche una
barrera de ingreso al mercado canadiense.

En la actualidad, los paises prouveedores
de pescados con caracteristicas similares
al paiche como el salmén, son Ching,
Taiwdn y Estados Unidos, Pery estd en la
posicién catorce de La subpartida nacional
0303.89.00.00 y quince de la subpartida
nacional 0304.89.00.00. EL crecimiento
del 42% entre el periodo 2012 y el 2015
en estas partidas arancelarias refleja
que el posicionamiento de los productos
peruanos tiene un futuro favorable. Sin
embargo, el paiche no es un producto
significativo del conjunto de especies
que estan considerados dentro de estos
codigos armonizados.

Es importante senalar que en la actua-
lidad las estadisticas relacionadas las
subpartidas mencionadas anteriormente

incluyen diversas variedades de productos
marinos,por lo que Lareferencia es general
y no especifica al paiche.

En las entrevistas realizadas a impor-
tadores del sector, no se ha identificado
ninguna experiencia con el paiche y
aunque no hay desinterés por el producto,
los participantes sienten que hace falta
mayor informacién sobre las caracteris-
ticas y propiedades de este peg.

Los pocos casos de ingreso del paiche al
mercado canadiense no permiten esta-
blecer criterios basados en el andlisis de
Las estadisticas, por Lo tanto es importante
considerar que este es un producto que
debe iniciar su proceso de introduccién en
el pais.

Para posicionar este producto se requiere
difundir informacién de las caracteris-
ticas y beneficios del producto en los dos
idiomas oficiales, como Lo son el francés e
inglés, realizar actividades con los medios
de prensa y publico en general destinadas
a demostrar la versatilidad de la carne
del paiche frente a los diferentes sabores
de la gastronomia local y establecer
encuentros especificos con los potenciales
compradores - (restaurantes y grandes
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supermercados) para realigar presenta-
ciones y demostraciones de Los beneficios
y bondades del paiche.

Asimismo, se debe participar en ferias,
como el Restaurant Canadd Show! o
SIAL? y realigar misiones especialigadas
con chefs locales reconocidos que puedan
aprender Las bondades del producto.

Una veg lograda esta etapa de difusion
informativa y de reconocimiento del

Metodologia de estudio

La metodologia para la realizacién del
presente documento se enfocd 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. En la
primera parte se realiza una descripcién
del mercado paiche en Canadd, consi-
derando la produccién canadiense, las
exportaciones y las importaciones desde
el mundo y especificamente del Peru.

producto los procesos de ventas podrdan
ser de mayor efectividad.

Finalmente, el mejor camino para
asegurar las ventas es la adaptacion a
las normas y exigencias del mercado
canadiense como son los estandares
establecidos por las organigaciones cana-
dienses (Canadian Organic Aquaculture
Standard)®, aspecto que le da un valor
agregado en todo sentido.

La segunda parte del presente informe
muestra las caracteristicas generales
del consumidor canadiense, tendencias
y auditoria en tiendas. La tercera parte,
tiene una descripcién de las normas y
requisitos para el acceso al mercado
canadiense con una descripcién de los
canales de distribucién y comercializa-
cion para el paiche. Finalmente, se ofrece
informacién de interés del exportador;
La cual debe tener presente a la hora de
ingresar al mercado de Canadd.

: wwuw.restaurantscanada.org
wwuw.sialcanada.com
wwuw.aquaculture.ca/files/organic-standard.php

Mercado - Descripcién del sector

Generalmente la poblacién canadiense
tiene una tendencia estable en el tiempo, en
relacion al presupuesto que designa para
la compra y consumo de sus alimentos.

A continuacién se muestran diferentes
informaciones que permitiran identificar
elementos resaltantes de estas caracte-
risticas.

Tabla N° 1: Porcentaje del presupuesto familiar destinado a la alimentacion,

segun lugar de consumo/compra

Region Region -
. Columbia P
2010 Quebec del Ontario de las o Canada
g Britanica
Atlantico praderas
Alimentacién 12,0% 11,8% 10,3% 10,5% 11,7% 11,0%
Uizhialei ol 75,1% 76,0% 72,1% 71,5% 70,9% 72,8%
alimentos
Restaurantes 24,9% 24,0% 27,9% 28,6% 29,1% 27,2%
Region del . e Columbia ,
2013 Quebec P Ontario delas - Canada
Atlantico Britanica
praderas
Alimentacion 11,6% 10,4% 9,5% 9,3% 10,3% 10,1%
U aicles £ 75,3% 75,6% 71,0% 70,1% 70,3% 72,1%
alimentos
Restaurantes 24,8% 24,5% 29,9% 29,9% 29,7% 27.9%

Fuente: Estadisticas Canadd (No incluyen bebidas alcohélicas)
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Como se puede apreciar, los canadienses
mantienen una constante entre 10% y 11%
en su presupuesto destinado a la alimen-
tacién y asi también la porcién de éste
destinado al consumo en restaurantes
del 27,2%. A nivel de provuincias, un factor
importante a destacar es que Quebec se
mantiene como la gona que destina un
mayor presupuesto a la alimentacién con
un 12%.

Es en el sector derestaurantes donde existe
un nicho de mercado adecuado para desa-
rrollar la introduccién del paiche como
producto de consumo popular.

EL 27% del presupuesto en alimentos desti-
nado a restaurantes es algo que debe ser
aprovechado por los productores y expor-

tadores. Establecer acuerdos iniciales con
chefs reconocidos y enviar muestras para
que puedan hacer pruebas de platos, faci-
litaria La aceptacion del producto, medida
que apoyaria a la cantidad d pedidos en
base a la demanda generada.

Segln la informacion del organismo
gubernamental Pesca y Océanos de
Canada (Fisheries and Oceans Canada), el
consumo de productos marinos en general
viene en aumento, , pasando de 7,8 kg por
persona en el ano 2010 a 8,18 kg en el ano
2014%,

Se ha podido identificar que en relacién a
los productos de agua dulce La tendencia
es estable en los Ultimos cinco anos.

Tabla N° 2: Consumo de pescado de agua dulce en Canadd

Ano
2010
2011
2012
2013
2014

Fuente: Estadisticas Canada

Kilogramos por persona

0,39
0,47
0,48
0,43

0,46

4

www.dfo-mpo.gc.ca/stats/commercial/consumption-eng.html

Actualmente no existen indicadores estadis-
ticos relacionados con el consumo del paiche,
pero como se puede apreciar el consumo
de pescados de agua dulce es constante y
favorece la disposicion de probar opciones
variadas de este tipo de productos.

Si comparamos el indicador del ano
2014 (0,46 Rg) con el de otros productos
marinos, debemos establecer que estamos
hablando de un consumo incipiente frente
a los 2,58 kg consumidos por persona
de pescados transformados y 1,25 kg de
mariscos en el ano 2014.

Clasificacion arancelaria, alcance de
estudio y descripcién del producto

En el Perl para la exportaciéon de paiche
se utilizan las subpartidas arancelarias
nacionales 0303.89.00.00 y 0304.89.00.00;
sin embargo, en el caso de que se requiera
informacion especifica en el mercado de
Canada, se debe utiligar las subpartidas
arancelarias de Canadd (0303.89.00.80 y
0304.89.00.80). A continuacion se muestra
el detalle de dichas subpartidas:

Tabla N° 3: Subpartidas arancelarias nacionales del paiche en Canadd

Subpartida arancelaria

Descripcion arancelaria

0303.89.00.80

Pescados congelados a excepcion de filetes y otras carnes de pescado.

Otros — Otras especies de agua dulce

Filetes de pescado y otras carnes de pescado (incluida molida), fresca,

0304.89.00.80

refrigerada o congelada.

Otros — Otras especies de agua dulce

Fuente: CBSA — Agencia de servicios fronterizos de Canadéd®

Es importante saber que para Los procesos
de exportacion hacia Canada es requerida
La utilizacién de los dieg digitos del codigo
armonigado.

Cabe senalar que en el caso de Pert en
relacién con Canadd, el subpartida mads
utilizada para el paiche es la subpartida
0304.89.00.00.La mayor produccién para
exportacién se embala como filete fresco.

> para mayor informacién ingresar a la pdgina web oficial del CBSA (seleccionar T2016-1y el capitulo 3): www.
cbsa-asfc.gc.ca/trade-commerce/tariff-tarif/2016/menu-eng.html; o ingresar directamente al siguiente link :

wwuw.cbsa-asfc.gc.ca/trade-commerce/tariff-tarif/2016/html/tblmod-1-eng.ntml#s1



www.dfo-mpo.gc.ca/stats/commercial/consumption-eng.html
http://www.cbsa-asfc.gc.ca/trade-commerce/tariff-tarif/2016/menu-eng.html
http://www.cbsa-asfc.gc.ca/trade-commerce/tariff-tarif/2016/menu-eng.html
http://www.cbsa-asfc.gc.ca/trade-commerce/tariff-tarif/2016/html/tblmod-1-eng.html#s1
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1.1. Tamano de mercado convierte indudablemente en un protago- Dos elementos a tomar en cuenta son la produccién. Adicionalmente a Los factores
. . . nista importante de la producciéon marina, disminucién progresiva de la produccion del  ya mencionados que pueden haber gene-
A continuacion se muestra el andlisis del  considerando que tiene salida a tres mares sector acuicola en Canadd de 24% entre el rado esta situacién como la edad, las
tamano del mercado para el paiche en  y cuenta con una de Las reservas de agua 2010 y 2014 y la relacién inversa del valor  tendencias de consumo y otros habria
Canada, teniendo en cuenta la produc-  dulce mds representativa del planeta. econémico frente a la produccién donde  que agregar la fuerte influencia de los
cion, eXPOFtGC'Ones_ e |m.portamones Enfocdndose en su industria pesquera en se puede apreciar que a mayor produccién ~ migrantes que buscan alternativas dife-
tQtGLGS, asi como Las importaciones prove- ¢l sector de agua dulce, se ha podido iden- menor valor econémico generado. rentes a las locales y no tienen un factor
nientes del Perd. tificar que ella representa el 4% del total de nacionalismo tradicional que influya
canadiense puesto en tierra y las especies Estos valores favorecen las perspectivasde  en su decisién de compra.
1.1.1. Produccién canadiense principales SOI:I .eL salmon de plsqgr(,onjos, exportqaon del pqlche pueg la .producaon
la trucha arcoiris y la trucha alpina®. local viene reduciendo sus indicadores de

Canadd no desarrolla la produccién o
crianga del paiche de manera interna. A continuacion se presentan algunos indi- Tabla N° 4: Produccion de recursos acuicolas en Canadd en el ano 2014,
Sin embargo, la geografia de Canadd la cadores del sector pesquero canadiense. por prouincia

i . ., i i X Tierra N N Columbi
Grafico N° 1: La produccidn y el valor acuicola de Canadd en el perfodo Produccion | Nyevael | | eV eV 1 quebec oMYA T canada
2010 — 2014 derecursos | Labrador Escocia | Brunswick Britanica

acuicolas
Toneladas

160000 1000000 Salmén e 6 824 17 184 e e 54971 78 979

140000 Trucha . . . 1143 4000 A 6 698

120000 800000 )
8 4 Trucha
£ \ § arcoiris —= == —_ —— . 790 790
‘E 100000 600000 3
g 80000 S Otros o 218 . 1 210 471 1209
° 4 pescados
S 60000 400000 §
g = Total
S 40000 s acuicol 5980 7102 17 184 1144 4210 56 276 93 656

20000 200000

Fuente: Estadisticas Canadd — Estadisticas Acuicolas’.
0 0 Los valores de Canadd incluyen otras especies que se desarrollan en el sector acuicola.

2010 2011 2012 2013 2014

@ Toneladas ¢ Ddlares

Fuente: Estadisticas Canada

®1FO (Trade Facilitation Office Canada), Estudio de Mercado Productos de Pesqueria y Mariscos 2014. ! wwuwb5.statcan.gc.ca/ole-cel/olc.action?Objld=23-222-Xe;0bjType=2eslang=enelimit=0



http://www5.statcan.gc.ca/olc-cel/olc.action?ObjId=23-222-X&ObjType=2&lang=en&limit=0
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Son el salmén y la trucha los dos prin-
cipales productos que compiten en el
mercado local y cuya produccién no es
tan significativa en relacién al resto de
productos marinos. Asimismo, la mayor
concentracién se debe a la produccion del
salmén, que se desarrolla en Columbia
Britdnica y que representa el 59% del
total de la produccién acuicola. Si se
suma a este valor la produccion de Nuevo
Brunswick y Nueva Escocia se obtiene
el 84,3% de la produccion; por lo tanto,
el salmén es un producto de principal
importancia dentro de la canasta familiar
canadiense que gusta por el consumo de
alimentos saludables.

1.1.2. Exportaciones canadienses

En lo que concierne a las exportaciones de
Canadd en las subpartidas mencionadas,
la proporcion representa 2,5 veces mds de
productos de los que importan, siendo sus
principales paises de exportacion Ching,
Estados Unidos y Japdn en lo concerniente a
la subpartida 0303.89.00 y Estados Unidos,
Francia y Finlandia para la subpartida
0304.89.00. Sin embargo, en este segundo
cédigo las exportaciones a Estados Unidos
representan el 96% del total de las mismas.

Grdfico N° 2: Principales paises importadores de Canada de la subpartida
0303.89.00 en el periodo 2012 —2015* (en USD)
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Fuente: Industrias Canada.
“EL 2015 presenta la informacién de enero a octubre

Grdfico N° 3: Principales paises importadores de Canadd de la subpartida
0304.89.00.00 en el periodo 2012 —2015* (en USD)
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Fuente: Industrias Canadd.
“EL 2015 presenta La informacion de enero a octubre

Como se puede apreciar, Canadd esta
consolidado sus exportaciones en China,
Estados Unidos Yy Japdén, pues viene

1.1.3. Importaciones canadienses

Para analigar las importaciones de paiche
congelado y filete congelado o refrigerado
, a Canada, se ha tomado en considera-
cion las dos subpartidas a ocho digitos
descritos anteriormente en la tabla N° 3.

teniendo un crecimiento durante el 2015
(entre Los meses de enero y octubre), inclu-
sive mayor que los anos anteriores.

En la tabla N° 4, Perl se encuentra
ubicado en la posicién catorce de los
paises proueedores de pescado congelado
de la subpartida 0303.89.00



Paiche

CANADA

Tabla N° 5: Principales paises exportadores de pescados congelados a Canadg,
subpartida SA 0303.89.008 en el periodo 2012 — 2105 (en USD)

Paises exportadores

1 China 9 309 434 8 235137 7175730 6 431484
2 Taiwan 2 946 297 3117 787 5806 550 5007 578
3 Estados Unidos 2 871502 3225692 3218910 2 258 327
4 Filipinas 2 068 669 1850 166 2 416 614 2 285 420
5 Vietnam 1676 237 2 892 024 1668 763 2207909
6 Birmania 265 600 1594 548 1572 637 919 902
7 Bangladesh 756 316 831 859 1340982 632 841
8 Portugal 797793 1148 239 1225756 984 655
9 Guyana 719 341 582222 1100 185 879 762
10 Brasil 1173 059 1313 801 936 492 507 878
11 Islandia 805 549 804 808 854 440 604 396
12 India 806 377 752983 779 374 419173
13 Re-Importaciones (Canadad) 659 147 565 928 533 854 280763
14 Perti 477 687 367 971 509 005 277 039
15 Corea del Sur 429181 245 665 457 280 171123
Otros 3432 525 2 883 636 1731346 1792 894

Total 29194 714 30 412 466 31327918 25 661 144

Fuente: Industrias Canada.

“EL 2015 presenta La informacién de enero a octubre

Como se puede apreciar, China ocupa
la primera posicion como principal pais
proveedor de pescados congelados a
Canadg; sin embargo, las importaciones
provenientes de este pais vienen dismi-
nuyendo  progresivamente y de forma

significativa: en 12% del periodo 2012

-2013; en 23% del periodo 2013 - 2014 y

31% de enero a diciembre del ano 2015.

En este mismo sentido Estados Unidos, que
habia incrementado sus importaciones en

8 Esta subpartida a 8 digitos contiene a las siguientes subpartidas a nivel de 10 digitos: 0303.89.00.10;
0303.89.00.20; 0303.89.00.30; 0303.89.00.40; 0303.89.00.80 y 0303.89.00.90.

12% del 2012 al 2013 y se habia mante-
nido en el 2013 y 2014, viene presentando
un retroceso del 11% en el mismo periodo
evaluado entre el periodo 2014 -2015
(periodo enero — octubre).

Los factores relacionados con la certifi-
cacion orgdnica de los productos y del
comercio justo pueden haber sido causas
negativas en estos paises, pero para el
PerU, puede representar una oportunidad
de oferta de servicios.

Como se puede apreciar en otros casos como
el de Filipinas y Vietnam, se puede apreciar
que han tenido incrementos es sus exporta-
ciones hacia Canadd entre el periodo 2012
-2015 del 10% Y 32%, respectivamente.

En el caso del Perl, se debe tomar en
cuenta que ésta subpartida incluye
también otros peces que se exportan, por
lo que es importante realizar un andlisis
con elementos que permitan medir la
informacién de manera adecuada.

Si se toman Los resultados comparativos
de Guyana y Brasil que son dos paises
que al igual que Pert producen el paiche
para exportacion, Brasill ha tenido una
reduccion de sus exportaciones en 57%
entre el periodo 2012 - 2015, mientras que
Guyana ha tenido un un incremento del
22% en el mismo periodo. Por su parte,
Peru presenta una contraccion del 32% en
el tiempo comparado.

Como se ha podido obseruvar, solo Guyana
ha mostrado indicadores positivos para esta
subpartida. La facilidad del idioma (franceés)
podria ser una uventaja comparativa en
relacion al incremento de exportaciones;
asi mismo, uno de los productos de mayor
demanda como la trucha es parte de la
oferta exportable de éste pais. La mayor
demanda en éste caso estaria concentrada
en grandes supermercados.

Debemos tomar en cuenta que al no haberse
identificado  compradores  potenciales
finales a nivel de las cadenas de supermer-
cados mads importantes, se debe asumir que
el valor porcentual que representa actual-
mente este producto no es significativo y su
venta debe estar destinada a restaurantes.

Si bien La tendencia es el mayor consumo
de productos marinos, los procesos de
importacion se estdn enfocando en otros
productos mds comerciales.

Si se procede a analigar la siguiente tabla
que contiene los productos en filete con
subpartida 0304.89.00, se puede apreciar
que en este caso Perd es el Unico pais de
la region con ualores significativos y que
estd en crecimiento.

Cabe resaltar que con este codigo no
aparecen los paises productores de paiche
como Guyana, Brasil o Bolivia. EL Unico pais
que figura es Ecuador, pero en el ano 2015 no
registran montos de transaccion comercial.
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Tabla N° 6: Principales paises exportadores de filete de pescados, fresca,
refrigerada o congelada a Canadd, subpartida SA 0304.89.009 en el periodo

2012 — 2105 (en USD)

Paises exportadores

1 Vietnam 9612 741 9037726 8 654 274 2875716
2 Estados Unidos 2748 581 3089790 3075 597 2322078
3 Taiwan 2069 860 3098 139 3009 232 2948 341
4 China 3130886 2 682 341 2 466 068 2198 087
5 Polonia 537237 921777 2136 362 1523080
6 Rusia 1853 140 710 617 1738 094 1746 713
7 Nueva Zelanda 893 954 647 819 1061310 1120721
8 Kazajstan 654 435 603 709 863 337 449 483
9 Japén 301080 516 653 794782 623 137
10 Paises Bajos 878 318 59 840 633 272 675 576
1 Ecuador 575070 1307 271 580 182 0
12 Indonesia 404990 1048 808 526 667 121798
13 Alemania 882 574 476 957 419 254 167 812
14 Tailandia 528 595 286 266 342 598 210 836
15 Per(i 592 013 245981 299 619 843 012
Otros 3130752 4369 127 2143 837 1365 944

Total 28 794 226 29102 821 28 744 485 19192 334

Fuente: Industrias Canada.

*EL 2015 presenta la informacién de enero a octubre

Como se ha podido corroborar en la tabla
N° 5, tanto Estados Unidos como China van
perdiendo terreno en la oferta de productos
marinos. Entre el periodo del 2012 al 2015
ambos paises han contraido sus exporta-
ciones en 16% Yy 30%, respectivamente.

Contrariamente a esta situacién, el Pert
ha incrementado en este rubro en 42% en

el mismo periodo analizado. Como se ha
indicado anteriormente, esta subpartida
incluye a otros productos y no se puede
asegurar que este valor contenga al paiche
deformasignificativa; sin embargo, si ofrece
una oportunidad interesante para trabajar
con aquellos importadores canadienses
que estan optando por la comercializacion
de los productos peruanos.

% Esta subpartida a ocho digitos contiene a las siguientes subpartidas a nivel de dieg digitos: 0304.89.00.10;

0304.89.00.20; 0304.89.00.80 y 0304.89.00.90.

1.2. Caracteristicas generales

EL paiche es un peg carnivoro de agua
dulce, considerado como uno de los mds
grandes del mundo. Este peg tiene diversas
denominaciones, como Arapaima gigas
(nombre cientifico), Piraruct (Brasil y
Colombia), Ticuna en lenguaje nativo
(Colombia), Arapaima (Guyana).

EL paiche tiene un alto valor nutricional,
puesto que posee elevados niveles
proteicos en su carne. De acuerdo a la
pagina web Amagon, “Cada 100 gramos
de carne proporciona 20 gramos de
proteina. Ademds, presenta un porcentaje
de grasas mds bajo al de especies de carne
blanca de similares propiedades fisicas y
mecdnicas como Lo es el Black Cod o el
Chilean Seabass, ambas carnes de exce-
lentes propiedades culinarias similares al
paiche”,

Un paiche adulto puede llegar a medir hasta
de cuatro metros de longitud y pesar hasta-
docientos kilogramos. La carne es blanca y
el sabor es bastante suave, Lo que permite su
facil maridaje. Ademas es un producto firme
en la coccidn y no tiene espinas.

Al tener un bajo indice de lipidos favorece
su sabor sutil en la carne, lo cual facilita
la adaptabilidad del producto a la diver-
sidad de exigencias del mercado gourmet.

1.2.1. Usos y formas de consumo

En la actualidad el paiche no se encuentra
en venta en ningtin supermercado o tienda
especializada en venta de alimentos.

Los Unicos registros existentes se encuen-
tran en sistemas de ventas por internet
para uso gourmet o consumo directo de
quienes conocen el producto. En estas
pdginas se ofrece el filete congelado a
diferentes precios por unidad, de acuerdo
al tamano; por ejemplo, de 8" a 9" el costo
aproximado es de USD 89,95 y de 10" a 12"
costaria entre USD 110 y USD 130.

Para la venta a Canadd solo se ha iden-
tificado un proveedor por internet que
es Whole Foods Market™, una empresa
americana que cuenta con dieg puntos de
venta en Canadd, ubicados en las provin-
cias de Columbia Britanica y Ontario,
ofreciendo dentro de su linea de productos
el paiche. Sin embargo, no Lo tienen en
venta para el consumidor final en tiendas.

10
11

www.amagone.com.pe/es/
www.wholefoodsmarket.com/stores/list/canada



http://www.amazone.com.pe/es/
http://www.wholefoodsmarket.com/stores/list/canada

CANADA

Figura N° 1: Presentacién de La receta de paiche por Whole Foods Market

Fuente: www.wholefoodsmarket.com/recipe/pan-seared-paiche-spicy-avocado-sauce-and-greens 2015

Esta informacion no permite identificar
un precio de mercado real ni asegurar la
confianga de su procedencia.

Seguin los especialistas entrevistados, sena-
laron que el paiche atn es un producto
poco conocido en Canadd, debido a que la
promocién (campanas de degustacion y
difusion) todavia es reducida y no se cuenta
con informacion suficiente sobre este recurso
acuicola como para impulsar su venta.

1.2.2. Descripcion, especificaciones del
producto y formas de presentacion

Descripcion del filete de paiche

La principal produccion de este producto
prouviene de las piscigranjas y su presen-
tacién para la exportacién suele ser en
forma de filete congelado sin piel.

Existe también un formato salado y deshi-
dratado, tal y como se suele presentar el
bacalao, pero esta técnica es principal-
mente requerida en procesos de exportacion
hacia el mercado norteamericano.

En el caso del formado en filete, L tienden
a pesar de 1,9 a 2,0 Rilogramos por pieza
Yy a medir de 0,9 a 1 metro de largo por
piega. Son regularmente enviadas en cajas
master de 10 Rilogramos o 22 Lb, en donde
pueden ingresar cuatro filetes.

En lo que respecta a Las cajas de embalaje,
se utilizan las cajas master de 22Lbs netas
(aproximadamente un 10%) y la medida
adecuada de la caja para exportacién
debe ser de 11 %" x 43 3/8" x 4 1/16"*2.

Para su transporte es recomendable
mantener el producto refrigerado a -4° F.
EL tiempo de vida a esta temperatura es
de 24 meses.

Especificaciones de Llos productos
comercializados en Canadd

Como el paiche atin no se comercializa en
Canadd, se considera las caracteristicas
propias del sector de una forma general.

Los productos pesqueros comercialigados
en Canada deben contar con la certifica-

cién minima necesaria por las empresas
importadoras o distribuidores; asimismo,
deben asegurar mecanismos para demos-
trar una produccién responsable y de
comercio justo.

La certificacion mds conocida es la
Eco-certificaciéon y estd basada en las
recomendaciones de la Organizacién de
Las Naciones Unidas para la Alimentacién
y la Agricultura (FAO).

La Eco-certificacion favorece la compra y
fortalece Lla confianga en el producto. Esta
certificacion garantiza que el pescado ha
sido criado de acuerdo a los principios
de desarrollo sostenible y regeneracion
de la poblacién de peces y su tiempo de
vigencia es de 5 anos.

Ademds, esta certificacién permite asegurar
la sostenibilidad de las actividades de
pesca en funcion de criterios objetivos,
transparentes y universales. Es importante
mencionar que no es una obligacién contar
con esta certificacion; sin embargo, su uso
favorece la comercialigacion.

En la actualidad, la FAO solo reconoce
un organismo internacional que cumple
con todas sus directivas: el Marine
Stewardship Counsil3(MSC). EL ministerio
de Agricultura, Pesca y Alimentacion de
Quebec' por ejemplo, recomienda esta
certificacion.

12

www.amagone.com.pe/Product_information_sheet filet export.pdf

13 www.msc.org/

www.mapag.gouv.gc.ca/fr/Peche/ecocertification/Pages/Ecocertification.aspx



http://www.wholefoodsmarket.com/recipe/pan-seared-paiche-spicy-avocado-sauce-and-greens 2015
http://www.amazone.com.pe/Product_information_sheet_filet_export.pdf
http://www.msc.org/
http://www.mapaq.gouv.qc.ca/fr/Peche/ecocertification/Pages/Ecocertification.aspx

Paiche

CANADA

A mayor informacién, mayor facilidad
en la decision de compra por parte del
consumidor, también hay que tomar en
cuenta que el comprador canadiense es
muy racional y verifica con detenimiento
la informacién del producto que consume
antes de establecer su eleccion.

La certificacion del producto es wun
elemento que gana cada veg mayor
importancia en la decision de compra y
por lo tanto la mayor parte de productos
que quieren posicionarse en el mercado
canadiense buscan las diversas certifica-
ciones internacionalmente reconocidas,
segUn el tipo de producto, para conferir el
valor agregado que facilite su aceptacion.

Figura N° 2: Carpacho de salmén

Marketing de productos competidores

EL salmon del atlantico y otros productos
del sector acuicola tales como la langosta,
Llos cangrejos de las nieves o los camarones
boreales no requieren mayor promocién o
desarrollo de eMarketing, ya que se trata
de productos posicionados en Canada.

Un elemento importante es la ubicacion
privilegiada que tienen estos productos en
Las cocinas gourmets y reconocidos restau-
rantes canadienses. La mayor parte de
estos cuentan con una oferta de productos
marinos. Deben contar con la opcion
del salmén para ofrecerlo ya sea en una
entrada o en un plato de fondo.

Fuente: tremblantrestaurants.ca/fresh-fish-in-mont-tremblant/ 2015

Fuente: restaurantsmont-tremblant.com/bullseye-EN.html 2015

Figura N° 4: Salmén ahumado con frutos de mar

Fuente: www.salmonhouse.com/2015
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Innouaciones en la oferta de productos y servicios

Como se ha podido apreciar, el salmon es
el producto mas consumido, representando
asi una competencia directa al salmon.

Ademds de sus caracteristicas y recono-
cimiento por su sabor y versatilidad para
cocinarla en diversas preparaciones, el
salmoén es comercializado con certifica-
cién orgdnica.

Lainnouacién radica en la creacion de nuevas
presentaciones con valor agregado, dado el

indice de factor tiempo, el cual es mencio-
nado con mayor frecuenciaen los anuncios
publicitarios. Presentar un producto listo para
el microondas y ya aderezado, resulta una
opcion que favorece la compra.

Ya sea en filetes pre cocidos, croquetas,
albéndigos o alimento para animales, las
ventajas de la variedad de opciones facilita
la recordacién y consumo del producto.

Figura N °5: Variedad de presentaciones del salmén

Fuente: Supermercados Prouigo15 (2015)

Como se ha podido apreciar anterior-
mente, la variedad es significativa y solo
se ha considerado a una tienda como refe-
rencia. La incorporacion del producto en el
mercado del alimento para animales y Las
especies también es un factor importante
a resaltar.

1.2.3. Auditoria en tiendas

En relacién a los supermercados se puede
encontrar una gran variedad de opciones
Yy precios. Entre los productos destacados
estdn los filetes ahumados y orgdnicos,
entre otros.

5 wwuw.provigo.ca/en_CA.html



http://www.provigo.ca/en_CA.html

Figura N° 6: Filete ahumado de salmén
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Fuente: Supermercado Metro Canadd™® (2015)

Figura N° 7: Filete de salmén orgdnico sin piel y ahumado
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Fuente: Supermercado Prouigo17 (2015)

16 www.metro.ca/flyer/index.en.html

wwuw.atlanticsuperstore.ca/en CA/products.html

1.3. Perfil, tendencias del consumidor
y perspectivas del mercado

Preferencias del consumidor local

EL débil crecimiento poblacional de
Canadd pese a los esfuerzgos por aumentar
el indice de natalidad y el aumento de su
poblacién adulta, genera una masa critica
de consumidores que busca alimentos
balaceados y sanos para preservar la
calidad de vida.

Por ejemplo, la edad promedio de la
poblacion del este canadiense de Quebec
es de 41,8 anos de edad, lo que representa
6,5 anos de mas que hace 20 anos.

SegUn el boletin estadistico de la alimen-
tacién 2015%, elaborado por el Ministerio
de Agricultura de La provincia de Quebec?,
los consumidores canadienses comen
menos carne de res y de cerdo, yogurt,
grasas, verduras y productos de granos,
al igual que vienen consumiendo menos
bebidas como leche, jugo de frutas o
vegeta y refrescos.

A este factor se le debe sumar el ingreso de
la comunidad inmigrante que ha fomen-
tado la diversificacion del consumo de otros
productos que antes no tenian demanda.

Otra caracteristica propia de los cana-
dienses es que buscan consumir el

producto local Considerando que es uno
de los paises con mayor cantidad de lagos
en el mundo, su produccién interna es
variada y abundante en especies de mar.

Segln la guia de consumo de pescado de
Ontario en el periodo 2015-2016 publicado
por el Gobierno provincial de Ontario,
existen en esta provincia 38 variedades de
peces de gran tamano y comestibles que
podrian competir directa o indirectamente
con el paiche.

Por mencionar algunos, se tiene al salmén
del atlantico (atlantik Salmon), agalla-
sagules (bluegill), bowfin (dogfish), la
trucha marrén (Brown trout), el salmoén
coho (siluer salmon), el salmén Chinook
(King salmon) y la lacuaiche con ojos de
oro (goldeye).

Al poseer tantas alternativas propias de la
region, La barrera de ingreso es alta y limita
las oportunidades de comercio del paiche.
Es por esta ragon que La estrategia de ingreso
debe estar basada en el sector de restau-
rantes, en donde serd mds facil para la
poblacién aceptar su ingreso y su consumo.

Otro aspecto a tomar en cuenta es el precio,
que si bien no es el factor mds importante
al momento de realizar una compra,
comienga a tener un valor decisional.

Existen otros puntos que el consumidor
canadiense considera al momento de
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adquirir un producto, entre ellos se puede
mencionar a las caracteristicas éticas y
ecoldgicas del proceso de produccion, la
inocuidad, las compras locales (producto
nacional), los alimentos bioldgicos Yy
orgdnicos, la pesca sostenible, entre otros
elementos.

Asimismo, el acceso a la informacién que
permite el incremento del conocimiento
relacionado con las implicancias entre los
alimentos y la salud generan un interés
particular por los productos denominados
saludables.

Se ha podido identificar que los consu-
midores buscan cada veg mds seguido
satisfacer sus necesidades como es el
caso del cuidado de las alergias, Las dietas
especificas, la informacién clara de la

fecha de caducidad, entre otras.

Un factor a tomar en cuenta es la prefe-
rencia del establecimiento, al cual
acuden los canadienses para comprar sus
productos bioldgicos.

En Canadd, las tiendas no especializadas
que venden alimentos van ganando un
lugar importante en el comercio al detalle.
Tiendas como Costco, o locales de gran drea
combinados con mercados como Walmart,
o de farmacias como Pharmaprix o tiendas
a precio Unico como Dollarama, vienen
ganando en desmedro de los supermercados
tradicionales una parte del mercado.

Sinembargo, para fines del 2014 Llas ventas
del comercio al detalle de alimentos
contindan aun siendo controlada por
Loblaw-Provigo, Sobeys-IGA y Metro.

Grafico N° 4: Lugares donde Los canadienses compran sus productos

alimenticios bioldgicos y organicos

Comerciantes en linea |@p
Otros |{@l)
Farmacias |
Grandes supermercados
Productores directamente

Tiendas de productos saludables

Minimercados y bodegas

0% 10% 20%

30% 40% 50% 60% 70%

Fuente: Vision Critica (2012)

Como se puede apreciar en el grdfico, los
minimercados Yy bodegas representan
mds del 60% como opcién de compra
de productos alimenticios bioldgicos y
orgdnicos. Este indicador permite consi-
derar una estrategia mds especifica para
ingresar al mercado canadiense, puesto
que las compras no se desarrollan como
en otros paises en los supermercados.

En relacion al paiche, éste no tiene un
consumo reconocido o identificado actual-
mente en Canadd.

Perspectivas de la demanda y
tendencia futura de consumo

Seglin informes recabados de inuestiga-
ciones realigadas por Mincetur®’la pesca
indiscriminada del paiche generd el decre-
cimiento de un 35,7%, entre los anos 1992
y 2002. Por medio de entrevistas realigadas
a expertos del sector, se comprobd que en
Canadd se dictaron algunas medidas regu-
latorias para evitar la comercializgacion de
diversos productos, entre ellos el paiche, por
considerarlo un animal en vias de extincion.

Si bien no existen dichas limitaciones en la
actualidad, la falta de conocimiento del
actual proceso de desarrollo acuicola del
mismo, hace que el consumidor prefiera por
Las opciones locales como el salmén, el pike,
La perca, el coregono blanco, entre otros.

El paiche es un producto que puede incor-
porarse al mercado local pero dentro de
un nicho especifico. Los restaurantes espe-
cializados en productos marinos deberian
ser el primer grupo a convencer para intro-
ducir el producto en el mercado y generar
una demanda del mismo.

EL pUblico canadiense estd buscando alter-
nativas saludables y el pescado en general
es un producto que cuenta con el apoyo
popular. Sin embargo, al haber tanta
variedad, la barrera de entrada obliga a
generar mecanismos alternativos para
incentivar el consumo del paiche como una
opcién que atraiga a los chefs locales.

Segun el ultimo reporte del TFO corres-
pondiente al informe del Ministerio de
Agriculturay Agroalimentacién de Canadg,
el mercado de pescados y mariscos estd en
crecimiento constante. SegUn este informe,
entre el 2009 y 2013 el sector crecid en 39%
(de USD 2,8 mil millones a USD 3,9 mil
millones)?.

EL consumo de pescado sigue siendo bajo en
proporcién a los demas productos alimen-
ticios, a pesar del crecimiento obtenido,
por lo que resulta imperativo desarrollar
como linea de accién el introducir el paiche
dentro de la gastronomia canadiense como
parte de la oferta de los restaurantes, antes
de poder ingresar a sus supermercados.
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1.4. Ventajas del producto peruano
Yy competencia

1.4.1 Atributos y percepcion del
producto peruano

El paiche tiene una oportunidad paraingresar
al mercado canadiense en el mediano plago.
En base a sus caracteristicas y propiedades,
este producto responde a las exigencias del
consumidor local y es atractivo para el sector
de restaurantes que siempre estdn buscando
nueuas propuestas para su ment culinario.

Sus propiedades naturales pueden encon-
trar eco en la nueva comunidad saludable
que viene exigiendo productos con un valor
nutricional balanceado y orgdnico.

En la prouvincia de Quebec, en donde se
consume en mayor proporcién alimentos
saludables hay un mercado potencial
significativo, puesto que su poblacion repre-
senta casi el 40% del territorio canadiense.
Asimismo, Columbia Britdnica y Ontario
pueden tener un interés potencial por descu-
brir Los beneficios del paiche.

EL paiche tiene la facilidad de ser prepa-
rado de muchas maneras y su sabor suave
permite que otros ingredientes o especies
puedan favorecer la propuesta uvariada
del producto y obtener presentaciones con
diversas alternativas. También se debe tener
en cuenta el trabajo directo con restaurantes
locales y asi poder desarrollar un programa
de difusion y promocion del producto de
forma regular y enfocada a largo plago.

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

EL reto de introducir este producto radica en
promocionar de forma integral y constante
informacion suficiente para poder responder
a ciertas interrogantes no atendidas, como
son las caracteristicas particulares, los
beneficios en salud, las ventajas comparati-
vitas de su carne por la adaptabilidad para
los chefs, entre otras.

Se debe demostrar que su proceso produc-
tivo es ecoldgicamente responsable y que
responde a las inquietudes del pasado en
relacion a la explotacién, produccién y
comercialigacién de una especie que se
encontraba en peligro de extincion.

I[gualmente, se debe hacer visible que Los
beneficios de su consumo responden a las
exigencias de una alimentacién saludable
solicitados por la poblacion canadiense
de manera constante.

La manera de posicionar el producto
dependerd de los aliados estratégicos con
los que se pueda contar localmente para
incentivar la utilizacién de este producto
en el sector de restaurantes.

Es necesario reconocer que la gran variedad
de productos marinos propios genera una
gran barrera de ingreso y puede dificultar
al inicio su aceptacion; sin embargo, si se
trabaja directamente con un grupo de chefs
reconocidos, cuyos restaurantes tengan
una aceptacion y reconocimiento popular

para introducir el producto, este limitante
ird perdiendo fuerza.

Mientras mayor sean la cantidad de
agentes de influencia como los chefs o
reconocidos criticos locales de gastro-
nomia reconogcan el ualor y potencial
del paiche, el posicionamiento ser@ mds
sencillo. EL pUblico canadiense no es nece-
sariamente fiel a un tipo de producto y
siempre estd en disposicion a descubrir
nuevos sabores.

Es fundamental lograr ingresar en el
mercado canadiense, puesto que una veg
que el mercado comience a identificar el
producto, lo relacionaran con aquel actor
que tenga presencia local.Otros paises
que también sean productores de paiche
comengaran a aprovechar la ventaja si
Per(l no se posiciona desde un principio
como el actor principal.

1.4.2. Sugerencias comerciales

Considerando que el paiche es un producto
que cuenta con las caracteristicas y exigen-
cias del paladar canadiense, su uvalor
nutricional y caracteristica particular de ser
producido en piscigrangas y alimentados
con productos naturales, lo convierten en
un producto potencialmente certificable.

Las caracteristicas de su carne y la flexi-
bilidad de su sabor para adaptarse en el
maridaje Lo hacen competitivo junto con

el salmoén, que es el producto de mayor
consumo entre los pescados de agua dulce.

Asimismo, el proceso de crianga Yy madu-
racion del paiche se realiza bajo la
supervision y seguimiento de expertos con
la finalidad de asegurar su superuvivencia
Yy mantenimiento en el tiempo, lo que
favorece un comercio justo y responsable,
particularidades valoradas por el consu-
midor canadiense.

En tal sentido, es necesario desarrollar
programas sostenidos de informacién y
demostracion de las bondades que tiene
el paiche para incentivar el interés del
publico canadiense.

En la medida que los restaurantes locales
prueben y tengan Lla oportunidad de
evaluar las ventajas de este pescado, Las
alternativas de desarrollo del producto
crecerdn de forma significativa.

A mayor presencia en actividades vincu-
lantes, mayor capacidad de posicionar
este producto en el mercado canadiense,
como la participacion en ferias y otros.

Al no haber informacion estadistica
concreta, es necesario tomar como refe-
rencia a los potenciales compradores de
otros productos marinos peruanos, como
el perico, e incentivarlos a que se animen
a evaluar el mercado del paiche con sus
clientes regulares.
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Esindispensable generar una red de poten-
ciales compradores que podria partir de
aquellas empresas que ya le compran a
Pert otros productos marinos y aquellas
que importan salmon.

Estrategias para el posicionamiento
del producto

En primera instancia, se debe trabajar
en la promocion del producto, desarro-
Llando exhibiciones en las que participen
chefs locales y demostraciones gratuitas
de diferentes tipos de platos. Es impor-
tante que los medios de prensa locales
se interesen por difundir la informacion,
sobre todo los especialigados en el sector
gastronémico y alimenticio.

En segunda instancia, una veg que se
pueda crear el interés se deberd facilitar
los mecanismos para que los produc-
tores sepan acondicionar el producto
a las exigencias de los compradores en
aspectos como el etiquetado (completo
y en el idioma inglés y francés); sistemas
de informacion eficientes de la implemen-
tacién de las practicas que aseguran la
sostenibilidad del producto y si es posible,
la implementacion de sistemas de certi-
ficacién, ya que este factor permitird la
negociacion de un precio mucho mds
favorable en la negociacién.

Asimismo, se deben desarrollar experien-
cias con los lideres decisionales a nivel
politico y comercial que faciliten la gene-

racion de uninterés por el producto. En este
sentido, un festival especializado en pesca
podria ser una herramienta valiosa para
poder mostrar el producto y asi facilitar el
reconocimiento y aceptacién por parte de
Los actores involucrados adecuados.

También se deberd trabajar en la constancia
en la etapa de informacién y promocion
para no hacer del mismo un simple acto
medidtico, si no por el contrario asegurar
que los potenciales interesados contintien
teniendo oportunidad de validar y reva-
lidar las experiencias con el producto hasta
ganar su confianga y asegurar que incor-
poren dentro de su abanico de opciones el
paiche como una regular y definitiva.

Se tendria que trabajar con los produc-
tores locales para desarrollar programas
de industrializgaciéon con valor agregado
del producto, lo que facilitaria su comer-
cializacién y mejoraria las condiciones de
negociacion del producto.

La Oficina comercial del Per(i en Canadd
puede desarrollar iniciativas como el
“Festival del paiche” o “La noche del
pescado peruano”, que puedan favorecer en
compania de Chefs locales, no necesaria-
mente peruanos, la preparacién de platos
variados en base a los productos peruanos.

Ademads se debe mantener La presencia en
Las ferias con el producto para degustar y
con informacion bdsica, lo que facilitaria
la permanencia del producto en la mente
del consumidor.

Promocion y publicidad

Una mencion especial en este tipo de
productos merece la certificacién orgd-
nica. Este aspecto favorece la promocion
y facilita el ingreso en algunos nichos
exigentes.

Cabe senalar que no es una exigencia,
pero serd una ventaja comparativa en la
decisién final de compra.

Para facilitar el posicionamiento se debe
trabajar sobre la falta de informacion
sobre el producto en los consumidores
finales para generar el interés. Son pocos
los chefs especializados en productos
marinos que conocen o han tenido la
oportunidad de utiligar el paiche.

Una alternativa atractiva con este fin es el
envio de muestras a chefs peruanos recono-
cidos que pudieran hacer algunas pruebas y

demostraciones con el producto y asi validar
su aceptabilidad en los paladares exigentes.

También serdn fundamentales las promo-
ciones que pueda desarrollar la Oficina
Comercial de PerG en Canadd OCEX
Toronto mediante demos y actividades
relacionadas con la gastronomia donde
pueda ponerse en valor el paiche.

Los productores deben tener la informa-
cién nutricional completa del paiche tanto
en inglés como en francés.

EL mercado canadiense es muy competi-
tivo y las propuestas de promocién deben
ser originales. Los aspectos relacionados
con el comercio justo y los productos
orgdnicos deben ser utilizados para incre-
mentar las oportunidades de exposicion
de los productos peruanos como el paiche.

Fuente: wwuw.pirarucupiscicultura.com.br/porque-processar-a-carne-de-pirarucu?lightbox=dataltem-ilzgijeim




CANADA

Condiciones de Acceso

2.1. Aranceles y otros

Per(l y Canadd cuentan con un Tratado de
Libre Comercio que se encuentra vigente,
segun el cual los productos, como el paiche
que ingresan al mercado canadiense con la
subpartida 0303.89.00.80 y 0304.89.00.80
estan exonerados de aranceles®.

Cabe senalar que los principales paises
exportadores de pescado en estas subpar-
tidas estdn exonerados de aranceles; por
Lo tanto, este aspecto no es una ventaja
comparativa frente a la competencia.

En el sistema tarifario aduanero cana-
diense se puede apreciar que ambas
subpartidas registran Las ventajas de libre
ingreso (arancel cero).

En cuanto a los aspectos no arancelarios,
se debe tomar en cuenta que la Agencia
Canadiense de Inspeccion de Alimentos,
cuenta con una ley de salubridad y que
establece las regulaciones de control
sanitario que deben ser atendidas para el
ingreso de los productos como el paiche
a Canadd. EL incumplimiento de estos
estdndares impediria la exportacién del
mismo. No obstante, para productos como

el paiche no hay una reglamentacién o
documentacién requerida.

Otra barrera no arancelaria es el posiciona-
miento que tiene el salmon en el consumidor
canadiense. Acostumbrados a su sabor y
variedad de presentaciones, el proceso de
sensibilizacion del consumidor para optar
por un nuevo producto, como el paiche es
un trabajo por etapas que debe iniciarse en
los nichos gourmets (restaurantes).

2.2. Barreras, estandares y normas

Requisitos técnicos de ingreso

Todos los aspectos técnicos relacionados
con el ingreso de productos marinos como
el paiche a Canadd son controlados por
la Agencia Canadiense de Inspeccion de
Alimentos? (CFIA por sus siglas en inglés),
la cual es es el organismo nacional
responsable de la aplicacion de las poli-
ticas y normas establecidas para asegurar
la salubridad y calidad de los productos
nutricionales de la totalidad de productos
que ingresan para ser vendidos en Canada.
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Los requisitos a tomar en cuenta para el
ingreso del producto son los siguientes:

a. Asegurar que la empresa que estd
comprando el producto cuenta con un
permiso deimportacién otorgado por la CFIA.

b. Responder satisfactoriamente a Llas
siguientes exigencias reglamentarias®:

b.l. Regulaciones preventivas: La
empresa debe conocer los riesgos
asociados al producto a exportar,
asegurar que su producto respeta las
exigencias reglamentarias canadienses
aplicables. La informaciéon sobre los
riesgos relacionados al producto, las
exigencias en materia de andlisis y sus
normas se encuentran en las secciones
4.3% y 5% del anexo B.10 del docu-
mento denominado “Inspeccién de
productos de pescados importados "%’

La Agencia Canadiense de inspeccion
de alimentos cuenta con un manual de
normas y métodos para la importacién
de productos marinos, en su capitulo
3% en donde se detallan todos los
aspectos relacionados con la nomen-

clatura, el modo de presentacion del
producto, presentacion de muestras,
medidas, entre otros.

b.2. Formularios de llegada e identi-
ficacién: Todo ingreso de productos
marinos debe ser informado a la CFIA
antes de su llegada o dentro de las 48
horas siguientes. Para este fin se debe
utilizar el formulario denominado
“Aviso de importacién de pescado?
IAP”. Es importante tomar en cuenta
esta informacion pues es casi la misma
que deberd indicarse en la factura. EL
productor debe proporcionar toda la
informacién requerida para cumplir
con el punto 14 que le corresponde.
Para aspectos prdcticos, la Arapaima
Gigas (paiche) tiene como nimero de
serie taxondmica 650008°°.

Los datos solicitados como informacién
son Los siguientes:

¢ Nombre del importador

» Nombre de la persona responsable del
envio del pescado;

» Correo electronico de la persona respon-
sable de la importacién

2 No existen exigencias reglamentarias especificas para el paiche por lo que la informacién presentada a
continuacién corresponde a Los filetes de pescado en general.
wwuw.inspection.gc.ca/DAM/DAM-food-aliments/STAGING/images-images/fispoi_imp_product inspection
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* Nimero de teléfono de la persona
responsable de la importacion

« NUmero de permiso de importacion;

* Numero asignado al importador para el
envio

 NUmero de transaccién (14 cifras/codigo
de barras) atribuido al producto

Fecha prevista de llegada a Canadd

Nombre del puerto de entrada a Canada

* Nombre y direccion del deposito para la
inspeccion

» Nombre y firma de la persona respon-
sable del envio

 Nombre, direccién y pais de procedencia

Descripcion del producto

« Condiciones de enuio, seleccionar la
casilla que indica la manera en que el
producto ha sido empaquetado (tipo
de conteiner, temperatura de la pieza,
congelado o refrigerado)

Duracion de conservacion en dias o en
meses

* Fuente de recoleccion, marcar el modo
de produccion del pescado, sea al
estado salvaje o criado en piscigranjas

* Pais de origen

Utiligocién prevista, marcar si es venta
al por menor, restaurantes, para trans-
formacion

* NUmero de cajas

Unidades por caja
e Peso unitario

* Tipo y forma de contenido (para los
productos en conseruas)

* Cédigo y medidas (para los productos
listos a consumir)

b.3 Control del producto: Todos los
pescados que ingresan a Canadd son
autorigados por la Agencia de Servi-
cios Fronterizos de Canadd (CBSA)*;sin
embargo,estos deben ser desplagados
al depésito indicado en el IAP para que
un inspector proceda a la autorizgacion
de desplagamiento.

Los derechos de pago por la inspeccién son
aplicados a todos los enuios importados,
segln el peso declarado, indicado en el
formulario de notificacién de la importa-
cion, la categoria del producto, los riesgos
que estdn asociados y el tipo de permiso.

La Tabla N° 7 resume los diversos valores
establecidos como derecho de pago.
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Tabla N° 7: Derechos de pago por inspeccién de productos marinos

Tipo de

roducto deimportacion de compartido
& pescado (USD/kg) (USD/kg)
SLerSrtu(?ra 0,15 0,050
En
conserua 0,02 0,005
Fresco 0,01 0,005
F?:s%ossc . 0,01 0,005
Otros 001 oo
productos . I

Fuente: Agencia Canadiense de Inspeccidn de Alimentos

Empresa con permiso Permiso

Tratamiento adicional
Permiso completo | (para todos los productos
eimportadores)

0,002 USD 30 / envio
0,002 USD 30 / envio
0,002 USD 30 / envio
0,002 USD 30 / envio
0,002 USD 30 / envio

En cuanto al tiempo de liberacién de los
productos, dependerd de diversos factores
pero se estima entre doce y veinte dias
como maximo.

b.4 Almacenamiento y envasado del
producto: Es importante asegurar el
buen transporte y el cumplimiento de
los procedimientos solicitados. Cada
caja de expedicion de producto debe
indicar el nombre usual del producto,
el nombre de la empresa que lo envia,
el dig, el mes y el ano de produccion.

c. Se debe contar con un agente logis-
tico apropiado y con un seguro, segun
el tipo de “incoterm” que se elija en
la negociacion. En el caso de los
productos marinos el FOB es el sistema
mds utilizado en Canadd. Sin embargo,
en el caso particular del paiche se
podria negociar la utilizaciéon del DDP
cuando las cantidades negociadas
sean grandes.
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Empaque y etiquetado

La reglamentacién exige que los
productos pre embalados deben contener
una etiqueta con una tabla de valor nutri-
cional del producto.

EL pescado y los productos de pescado
destinados al comercio se rigen por la
Ley de Alimentos y Drogas y la Ley de
Embalaje y Etiquetaje de Productos de
Consumo.

Los productos deben tener en su emba-
laje la fecha de vencimiento y una tabla
de valor de referencia que permita deter-
minar las caracteristicas nutricionales
basicas del mismo en los dos idiomas
oficiales, que son el inglés y el francés.

Para asegurar la legibilidad y exigencias
de ubicacion de la etiqueta que se deben
aplicar es necesario revisar los articulos
B.01.450 y B.01.460 al igual que el anexo
L del “Reglamento sobre los alimentos
y drogas (RAD)*" controladas por la
Agencia Canadienses de inspeccion de
Alimentos.

La visibilidad de las etiquetas debe satis-
facer las exigencias establecidas y Lla
altura predeterminada, segt’m la norma.

Toda la informacion debe ser escrita con
letras de una altura mdaxima de 1.emm.
Asimismo, existen caracteristicos particu-
lares para la informacién numérica de la
cantidad neta del producto embalado.

En general, toda la informacién obliga-
toria que se exija, segln el Reglamento
de Alimentos y Drogas, debe estar clara-
mente formulado y ubicado para una
buena visualizgacién y debe ser de fdcil
lectura.

En cuanto a la tabla de valor nutricional,
el Reglamento de Alimentos y Drogas
establece exigencias técnicas y relativas
al orden de presentacion de la informa-
cion; las dimensiones de los caracteres,
Las lineas y los interlineados, los espacios
entre Los elementos nutritivos y entre las
partes de La tabla, el empleo de caracteres
en negritas y el empleo de mayusculas.

A continuacion se presenta un ejemplo
de los detalles a tomar en cuenta en el
etiquetado general de productos marinos.
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Figura N° 8: Detalles del modelo estandar de etiquetado

Normal width font

8 point type except as indicated

thin rules - 0.5 point

rules centred between text

Heading 13 point bold type

»Nutrition facts

Serving of stated size:10 point leading ——3»Per 125 ml ( 87 9)

. . <t 2 point rule
Subheading: 6 point bold type »>Amount % Daily value
with 12 point leading - <€ 1 point rule
Calories 80
<€— Textanclosed by a box with a 0.5
Fat05g 1% point rule with 3 point of text
6 point indent P> Saturated / Saturates0g 0% €—— Value centred against multi-line
9 point leading P +Trans/Trans0g information on left

Calories and non-indented

Cholesterol 0 mg

nutrients in bold type, amount in »-Sodium 0 mg 0%
medium type, 12 point leadin Numbers in bold type, % sign in
ype, 12p 9 Carbohydrate 18 g 6% <€—— medium type space between
. .~ number and % sign
Medium type » Fibre2g 8%
Sugars2g <€ Space between
Protein 3
9 <t 2 point rule
Medium type with 14 point leading »Vitamin A 2% Calcium 0%
Medium type with 12 point leading »-VitaminC  10% Iron 2%<€—— Order of presentation goes from left to

)

5 point spacing

Fuente: Agencia Canadiense de Inspeccion de Alimentos (2015)

Como se puede apreciar en el rdfico anterior,
La tabla de valor nutricional debe contener
el peso neto del producto, las cantidades
de calorias, grasas, colesterol, sodio, carbo-
hidratos, proteinas y vitaminas.

Si el producto es un pescado procesado y
listo para el consumo, las exigencias de
etiquetado son las siguientes:

A.La marca del fabricante, si bien no es una
obligacidn, es habitual ponerla para distin-
guirlo de otros productos del mismo tipo.

B. Declaracion de propiedades nutricio-
nales: que tampoco son obligatorias,
tienden a describir directa o indirecta-
mente el valor nutritivo y energético del
producto.
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C. Instrucciones de almacenamiento,
que son exigidas para los productos que
tengan una duracién de conservacién de
nouenta dias o menos y cuando Las condi-
ciones de almacenamiento difieren de la
temperatura ambiente normal.

D. Pais de origen, que es una exigencia que
debe estar indicada claramente y debe
contener la mencién “produit de /product
of". Esta declaracion debe figurar en inglés
o francés y puede estar ubicado en cual-
quier lugar salvo la base de la caja.

E. Declaraciones relativas a la composi-
cion: son voluntarias y se utilizan para
Las empresas que desean resaltar o poner
en valor un ingrediente o un aroma en
el producto. En los casos que exista esta
declaracién, ésta deberd estar en inglés y
francés.

F. Cantidad neta: es la cantidad de
alimento en el envase y debe figurar en un
espacio principal, segtn la altura minima
preestablecida por los caracteres. Existen
exigencias precisas en relacion a la declara-
cion de la cantidad neta de cierto pescado.

G. Logo de Inspeccién Canadd: los
productos pesqueros transformados en
virtud de un programa de gestién de la
calidad aceptable en los establecimientos
autorigados - por el gobierno federal,

2n

pueden agregar el logo “Canada Inspecté

, estos productos deben haber pasado
por una transformacion significativa en
Canada.

H. Nombre usual: es el nombre con el
que se identifica el alimento y debe
estar impreso en caracteres grandes y en
negritas. De cardcter obligatorio.

|. Tabla de valor nutricional: propor-
ciona la informacién sobre el contenido
en elementos nutritivos del alimento,
comprendiendo el valor energético (calo-
rias) y hasta 13 principales elementos
nutritivos, segun la presentacion estandar.

J. Mencién de contiene: es una obligacién
en el caso de ser fuente de alergias, de
gluten o de sulfitos.

K. Lista de ingredientes: deben estar
enumerados en orden decreciente, segln
su proporcion en peso, que es determinado
antes que los ingredientes sean combi-
nados para formar el alimento. Esta lista
es un requisito obligatorio.

L. Nombre y direcciéon del principal esta-
blecimiento: implica la parte responsable
y la direccién en la cual se puede ubicar
a la empresa. Esta informacién es obliga-
toria y debe figurar en inglés y franceés.

A continuacién se presenta un ejemplo de
este tipo de embalaje.

Figura N° 9: Ejemplo de etiquetado para pescados procesados
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Fuente: Agencia Canadiense de Inspeccion de Alimentos (2015)

Formas de pago

No existe un criterio fijo o establecido
para determinar la forma de pago entre el
productor o exportador y el representante
0 agencia, esto estd regido en base a la
tendencia del mercado local.

Sin embargo, en el dmbito Canadiense
existe un formulario que debe ser llenado
y presentado, denominado “formulario
de confianga de ventas”. Las partes esta-
blecen los criterios y las condiciones de

pago y se hace entrega de dicho docu-
mento a la Agencia de seruicios fronterizos
de Canadd. Deberd ser elaborado con
antelacion al retiro o el levantamiento de
un enuio.

Este formulario debe contener al menos
la descripcion del producto, los detalles
y condiciones de La venta, los datos gene-
rales como nombre, direccion y teléfono
tanto del comprador como del vendedor.
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Es importante saber que en Canadd no es
legal realizar las ventas bajo el sistema
de consignacidn, por Lo tanto los acuerdos
de un precio y un sistema de pago deben
haberse establecido con antelacién.

EL contrato es el mecanismo utilizado para
establecer los acuerdos de negociacion y
depende de la reputacién que la empresa
va generando en el mercado. Las clau-
sulas puedes ser mds o menos flexibles.

Segun sea el caso, los pagos pueden
realizarse en dos partes, generalmente
un adelanto previo al envio que puede
fluctuar entre 40% y 60% Yy el saldo a la
entrega, segun el tipo de incoterm utilizado.
Normalmente se suele demorar de dos a
tres semanas. EL margen de beneficio de los
importadores fluctta entre 8% a 12%.

La forma mds utilizada de pago es en
efectivo contra la entrega, normalmente
mediante una transferencia por el sistema
bancario. No es comUn que un comprador
canadiense utilice tarjetas de crédito para
este tipo de transacciones.

Procedimiento de importacion

Si una empresa desea importar productos
a Canadd, deberd seguir los pasos esta-
blecidos en la “Guia de importacion

de productos comerciales a Canadd”*

elaborada por la Agencia de Servicios
fronterizos de Canada.

EL procedimiento en etapas es el siguiente:

a) Obtener un niimero de empresa (NE), para
poder solicitar dicho nimero es necesario
llenar el formulario rc1-15e* que se puede
descargar gratuitamente de la Agencia
Tributaria de Canadd (Canada Reuvenue
Agency - CRA) constituido a nivel federal o
en su defecto realizar la inscripcion directa-
mente en la web*® de la CRA.

Para realizar este procedimiento el requisito
indispensable es que la empresa esté consti-
tuida en Canada:

b) Identificar la mercaderia, contar con
una descripcion detallada del producto a
importar, la composicién del producto y si
es posible una muestra. Esta informacion
permitird establecer la clasificacién tari-
faria y los impuestos a pagar en aduanas.

c) Decidir si se utilizard un agente auto-
rigado de aduanas, si se considera que
se requiere realizar las gestiones direc-
tamente, resulta un procedimiento
complicado. La Agencia de Servicios Fron-
terizos de Canadd (CBSA) autoriza a un
conjunto de agentes a realizar todo el
procedimiento. Los agentes deben estar
autorizados y se encuentran registrados
en la web de la CBSAY.
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d) Pais de origen, o proveniencia del producto.
Esta informacion fauorecerd la justificacion
de una declaracién de tratamiento prefe-
rencial sobre la base de los acuerdo de
libre comercio, tal como cuenta el Perd con
Canadd y que ya se encuentra vigente.

e) Asegurar el permiso de ingreso. Ciertos
productos no pueden ser importados
a Canadd. En el caso del paiche, esta
medida no se aplica.

f) Determinar la clasificacion mediante el
sistema armonigado que permiten esta-
blecer las tarifas aduaneras. En el caso del
paiche como se ha indicado en el punto 1.3
del presente perfil, no es aplicable.

g) Determinar los aranceles e impuestos,
como se ha indicado, si bien el paiche estd
exonerado del pago de aranceles, esto no Lo
Libera de otros derechos administrativos rela-
cionados con aduanas e impuestos del pais.

Canadd exige un pago de impuestos
sobre los productos y servicios (Good and
Services Tax — GST) que equivale al 5%
del valor bruto declarado. En el caso del
paiche, el producto se encuentra exone-
rado, segun la Ley de Impuestos Exigidos®
tal como Lo establece la Agencia de Servi-
cios Fronterigos de Canada.

Finalmente, hay que considerar los dere-
chos aduaneros que corresponden al 4% del
valor bruto declarado.

Se debe recordar que todos los cobros se
realizan en la moneda canadiense por lo
que se recomienda obtener el tipo de cambio
aplicable. Para este fin es recomendable
utilizgar La informacién del Servicio de Infor-
macion en la Frontera®.

h) Determinar el modo de expedicién, ya sea
maritima, aérea, postal o servicio de mensa-
jeria, es importante identificar la oficina
donde su producto serd desaduanado.
Canada ofrece un repertorio con informacion
completa de las oficinas fronterigas ASFC*.
En el caso del paiche, el transporte maritimo
es recomendado por Lla ventaja de los costos.

i) Documentacién requerida:

e La factura emitida por el exportador (en
dos copias)

* El formulario B3 gormulario obligatorio
y codificado en aduanas)

e EL formulario ABA (utilizado para el
control de cargamentos)

* Formato - Contrato Conocimiento del
Embarque (Bill of Lading)

* Certificado de origen (en caso se aplique);
e Lista de embalaje.

Para los importadores existe una guia
para la importacién de mercancias comer-
ciales*’, elaborada por la Agencia de
Servicios Fronterizos de Canada.
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Canales de Distribucion y Comercializacion

La mejor manera de exportar este producto es
por la via maritima, considerando los puertos
de Montreal y Vancouver, que son los mds
indicados para este tipo de carga. El tiempo
estimado de enuio es de cuatro semanas.

La primera ruta (costa este), teniendo como
puerto de origen el Callao - Per(i, comprende
Balboa, Miami, Port Everglades, Charleston,
Norfolk, Baltimore, New York y como puerto
de destino Montreal - Canadd. El tiempo
estimado de travesia es de 17 a 18 dias y
La tarifa de flete por contendor es variable,
segn la compania y el tamano del conte-
nedor (20 o 40 pies).

La segunda ruta (costa oeste), teniendo
como puerto de origen el Callao — Perd,
comprende Manganillo, San Diego, Long

Beach, Los Angeles, Hueneme, Oakland,
Seattle y como puerto de destino
Vancouver — Canada. EL tiempo estimado
de travesia es de 33 - 43 dias.

EL paiche es un producto acuicola, cuyo
cuyo proceso productivo requiere de varias
etapas.Segin el Ministerio de Comercio
Exterior y Turismo del Perd, éste proceso se
puede distribuir en tres grandes etapas:

La primera etapa es la del cultivo, en donde
se debe tomar en cuenta un procedimiento
adecuado de seleccion, seguimiento y alimen-
tacién adecuados. La segunda etapa es la de
transformacién o procesamiento, en donde se
acondiciona el producto, segtin Las exigencias y
latercera etapa es la comercialigacion mediante
los canales de distribucién adecuados.

Fuente: www.flickr.com/photos/qualityseafoodmarket/5557090062

Figura N° 10: Cadena productiva del paiche*

Transformacion

Comercializacion

: Reproductores P Recepcpn | Almacenado | S | Transporte |_> Mercado :
H v H : el alevin H ! interno :
' P v 1 o v s
Ambleln(ties Cortey Verificacionde | | ! Mercado  |—p| Terrestre :
ConiielEtes desviscerado humedad | i externo :

. — S R — ' a

Amtbler}tes : | Fileteado | | Empaquetado | b | Via aérea | Brasil, :
naturales H v HE 7 Colombia :

: P Pl v :
: 4 i 1| Procesode Secado I EEUUY —— ;
! . salmuera Lo Europa Distribuidor :
| L = et =
: » . > Salado en . v
: Extraccion al cuarto I Escurrido seco Lo Brokers, Mayorista, :
de edad | H Distribuidores, minoristas
............................................. H

Fuente: Andlisis de productos del paiche
Elaboracién: Mincetur

Canales de distribucion

En el caso particular de Canadd, es impor-
tante tomar en cuenta algunos detalles de
los involucrados:

EL mayorista puede asumir la represen-
tacién de la empresa y hacer la funcién
de distribuidor. Algunos trabajan con su
propio sistema de transporte y almace-
naje, pero existen quienes subcontratan

estos servicios que son cargados de forma
integra al productor, pero que son admi-
nistrados por el mayorista contratado.

Los brokers o agentes representaran al
productor directo o al exportador en el
territorio canadiense y facilitan las nego-
ciaciones por tener el conocimiento de la
cultura o el idioma. A su veg, proporcionan
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informacion comercial del mercado y en
la mayoria de casos ofrecen acompana-
miento administrativo. Estas empresas
privadas u organigaciones trabajan sobre
la base de una comisién sobre el total de
las ventas, principalmente FOB, aunque
en algunos casos también se utiliza el CIF.

En el caso de las grandes cadenas de
supermercados, se puede negociar direc-
tamente y establecer los criterios de
exportacion. En este caso, las empresas
envian sus criterios y embalajes para
asegurar la entrega de un producto final
listo para ser vendido.

Las tiendas especializadas deben ser
contactadas con paciencia y se debe consi-
derar que estas no solicitaran grandes
cantidades del producto; sin embargo,
se pueden establecer redes de estas
empresas y asegurar enuios consolidados
para cumplir con todos los requisitos y
reducir costos de transporte. Es impor-
tante remarcar que estas empresas le dan
un valor agregado a las certificaciones y
el precio de negociacién puede favorecer
al productor o empresario exportador.

Finalmente, los minoristas (que en el caso
canadiense corresponderian a los restau-

rantes dedicados a ofrecer un mend que
contengan productos marinos), solicita-
rian una demanda menor, ocasionando
que el precio de comercialigacion sea mds
caro, pero a la veg originando mayor rota-
cién del producto.

Comportamiento del intermediario

Los intermediarios son agentes que faci-
litan la mouvilizgacién del producto, hacen
el seguimiento durante su transporte y
almacenamiento y se aseguran que llegue
al destino final.

Como los puertos de destino mas utili-
zados para la comercializacion del paiche
serian los de Montreal y Vancouver , se
sugiere contratar un intermediario que
tenga la capacidad de responder a las dos
prouincias con un mismo equipo.

En algunos casos, el intermediario recibe
un honorario por los tramites administra-
tivos que realiga. Pero en estos casos, su
Llabor es estrictamente en ese sentido, de
Lo contrario debe establecer en el contrato
que estos servicios estan incluidos pues no
puede ser remunerado por honorarios y a
la veg por el corretaje de La representacion.

Informacion Adicional

4.1. Datos de contacto de importadores

Tabla N° 8: Datos de contacto de importadores

Chelsea Division

(A division of 1247078

Ontario Inc.)
Elaine White

Morgan Foods INC.

Ocean Packers INC.

Coldfish Seafoods
Company INC.

Hart Sales INC.

Oceanfood Sales
Limited
Susan chow
Extension 2009

22 Strathearn Ave,
Brampton, Ontario,
Canada, L6T 4S9

90 West Morgan Street,
Austin Indiana 47102

20 Goodrich Road, Toronto,
Ontario, Canada M8Z 478

2165 Commissioner Street,
Vancouver, BC, V5L 1A4

1080 Meares St., Victoria,
BC, VOA 5G9

1909 East Hastings Street,
Vancouver, BC, V5L 1T5

Fuente: Industrias C(Jnod(jl'3

Telf: 1-905-799-9018
Telf: 1-905-799-9020

Telf: 1-812-794-1170
Telf: 1-888-430-1780

Telf: 1-888-823-7221
Telf: 1-416-201-0337

Telf: 1-888-989-8789
Telf: 1-604-899-2286

Telf: 1-250-388-7639
Telf: 1-250-388-7694

Telf: 1-604-255-1414
Telf: 1-604-255-1787

elainewhite9797@
hotmail.com

mfi-web@morganfoods.
com

www.morganfoods.

com
info@oceanpacker.com

wwuw.oceanpackers.
com

mayday@coldfish.ca
coldfish.ca

wwuw.hartsalescorp.
com

wwuw.oceanfoods.com
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4.2. Oficinas/Gremios en el mercado

Tabla N° 9: Oficinas/Gremios en el mercado

Oficinas/Gremios Teléfono/Otros Web/E-mail

Agencia de Seruicios
Fronterizos de Canadd
Oficina de servicios
fronterizo de Canadd

Agencia de Inspeccion de
Alimentos de Canadd

Oficina de Peces y
Océanos de Canadd

Ministerio de
Agricultura y Agroali-
mentacion de Canada

Estadisticas Canadd

Ministerio de Salud de
Canada

Industrias Canada

Asociacion de Importa-
dores y Exportadores de
Canadd

Alianza de la Industria
Canadiense del Sector
Acuicola

Ottawa, Ontario,
Canadd Cédigo postal
K1A OL8

174 Stone Road West
Guelph, Ontario,
Canadd Cédigo postal
N1G 4S9

200 Kent Street, 13th
Floor, Station 13E228
Ottawa, Ontario,
Canadd Cédigo postal
K1A OE6

1341 Baseline Road
Ottawa, Ontario,
Canadd Cédigo postal
K1A 0C5

150 Tunney's Pasture
Driveway Ottawa,
Ontario, Canada
Cédigo postal K1A 0T6

Address Locator

0900C2, Ottawa,

Ontario, Canadd
Cédigo postal K1A 0K9

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

P.O. Box 189 Station
Don Mills, Don Mills,
Ontario, Canadd
Cédigo postal M3C 252

Suite 705, 116 Albert
Street Ottawa, Ontario,
Canada Cédigo postal

K1P 5G3

Telf. 1-204-983-3500
Fax 1-506-636-5064

Telf. 1-226-217-8555
Fax: 1-226-217-8495

Telf. 1-613-993-0999
Fax 1-613-990-1866

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

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

Telf. 1-613-975-2991
Fax 1-613-941-5366

Telf. 1-343-291-2500
Fax 343-291-2511

Telf. 1-416-595-5333

Telf. 1-613-239-0612/
ext. 224 / Fax 1-613-
239-0619

wwuw.cbsa-asfe.gc.ca

wwuw.inspection.gc.ca

www.dfo-mpo.gc.ca

www.agr.gc.ca

infostats@statcan.gc.ca

wwuw.contactcanada.
com

wwuw.ic.gc.ca

wwuw.iecanada.com

wwuw.aguaculture.ca/

Oficinas/Gremios Teléfono/Otros Web/E-mail

200, chemin Sainte-Foy,

Agricultura, Pesqueria y
Alimentacion Quebec
G1R 4X6

Consejo Nacional del
Sector Alimenticio Marino

Oficina de Facilidades
Comerciales de Canada

38 B John Street Yarmouth,
Noua Scotia, Canada
Cddigo postal B5A 3H2

12e étage Québec, Québec, Tefl. 1-418 380-2136 www.mapag.
Canada Cédigo postal Fax 1-418 380-2171 gouv.qc.ca/

Tefl. 1-902-742-6167 wwuw.nationalsea-
Fax 1-902-742-8391 food.ca

130 Slater Street Suite 1025
Ottawa, Ontario, Canada
TFO Cédigo postal K1P 6E2

Tefl. 1-613-233-3925

235 Yorkland Blud., Suite

Asociacion de Salud
Alimenticia de Canada
M2J 4Y8

4.3. Ferias comerciales

Si bien la Feria SIAL* (Salén internacional
de la Alimentacién) no es especializada
en el sector pesquero, es una plataforma
importante para conocer a potenciales
compradores del sector. Existe un sector de
La feria que presenta productos relacionados
con la pesca. En el 2016 se realizgd en el mes
de abril entre el 13 y 15.

La feria de restaurantes de Canadd se realizga
una veg al ano. La comunidad de restau-
rantes busca presentar nuevas propuestas y
es un espacio ideal para presentar el paiche.
Este euento se desarrollard en Toronto entre
el 28 de febrero y el 1 de margo del 2016.

302 Toronto, Ontario,
Canadd Cédigo postal

wwuw.tfocanada.ca
Fox 1-613-233-7860  WWw.focanada.ca
Telf. 1-416-497-6939

wwuw.chfa.ca

Fax 1-416-497-3214

La posibilidad de acompanar una delega-
cion de potenciales compradores al Expo
Alimentaria de Lima también resulta una
opcién adecuada para acercar a los expor-
tadores con los potenciales compradores. EL
ano 2016 se realigd en el mes de setiembre
del 28 al 30.

Una feria importante para todo Norteamé-
rica es la feria Seafood Expo North America
que se lleva a cabo en Boston, Estados
Unidos. Este afo 2016 se realigo los dias seis
y ocho de margo.

ha sialcanada.com/en/
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4.4, Links de interés

» Amagone — Iniciativa de respeto a la

R 3 Sh
» Restaurantes Canada Show naturaleza (Paiche)

wwuw.restaurantscanada.org/
Octubre 2015

wwuw.amazone.com.pe/
Noviembre 2015

Feria Alimentaria SIAL Canadd
” I ' I » Gobienro Municipal de Ontario

wwuw.sialcanada.com/
Octubre 2015

www.ontario.ca
Noviembre 2015

Ali de la Industria Canadi d ,
g LGIXSLSJ?]cueLtSron ustria anadiense de » Locales de Whole Foods Market en Canada
www.wholefoodsmarket.com/stores/

list/canada
Diciembre 2015

wwuw.aquaculture.ca/
Noviembre 2015
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Ministerio
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