














http://www.prompyme.gob.pe/downloads/Documento_Final_Clusters.pdf�


























http://export.promperu.gob.pe/Miercoles/Portal/MME/%20descargar.aspx?archivo=86DC5399-9DF2-48A8-BA13-CE08DAA55E63.PDF�
http://export.promperu.gob.pe/Miercoles/Portal/MME/%20descargar.aspx?archivo=86DC5399-9DF2-48A8-BA13-CE08DAA55E63.PDF�
http://www.minag.gob.pe/index2.php?option=com_content&do_pdf=1&id=1767�


http://export.promperu.gob.pe/Miercoles/Portal/MME/descargar.aspx?archivo=FF2852AB-FE49-44C6-818F-04062A45FF66.PDF�
http://export.promperu.gob.pe/Miercoles/Portal/MME/descargar.aspx?archivo=FF2852AB-FE49-44C6-818F-04062A45FF66.PDF�
http://www.siicex.gob.pe/siicex/resources/sectoresproductivos/c7bb8f41-0083-4c81-9503-56d3bc700824.pdf�
http://www.siicex.gob.pe/siicex/resources/sectoresproductivos/c7bb8f41-0083-4c81-9503-56d3bc700824.pdf�




http://export.promperu.gob.pe/Miercoles/Portal/MME/descargar.aspx?archivo=61D03D18-92EF-48CF-BFBA-45AB6F02D233.PDF�
http://export.promperu.gob.pe/Miercoles/Portal/MME/descargar.aspx?archivo=61D03D18-92EF-48CF-BFBA-45AB6F02D233.PDF�
http://export.promperu.gob.pe/Miercoles/Portal/MME/descargar.aspx?archivo=61D03D18-92EF-48CF-BFBA-45AB6F02D233.PDF�


http://www.cedecam.org/camucamu_informacion.htm�






http://www.cedecam.org/camucamu_carateristicas.htm�
http://www.bvcooperacion.com.pe/biblioteca/bitstream/123456789/2478/1/BVCI0001652.pdf�
http://www.bvcooperacion.com.pe/biblioteca/bitstream/123456789/2478/1/BVCI0001652.pdf�
http://www.cedecam.org/%20camucamu_informacion.htm�




http://www.aduanet.gob.pe/aduanas/informae/%20anuario07.htm�
http://www.aduanet.gob.pe/aduanas/informae/%20anuario07.htm�
http://www.aduanet.gob.pe/aduanas/informae/%20anuario08.htm�
http://www.aduanet.gob.pe/aduanas/informae/%20anuario08.htm�








http://export.promperu.gob.pe/alertagim/04-04-08/ne2040408.htm�
http://export.promperu.gob.pe/PROMPEX/Portal/Others/DefaultOthers.aspx?.menuId=25�


































http://www.mincetur.gob.pe/newweb/Portals/0/LORETO.pdf�
http://www.mincetur.gob.pe/newweb/Portals/0/LORETO.pdf�












http://www.mincetur.gob.pe/comercio/ueperu/licitacion/pdfs/15_Estudio_del_camu_�






































 76 

1. Definir los mercados a donde se orientará la oferta exportable del camu 

camu orgánico. 

2. Identificar los clientes potenciales en el exterior y determinar la 

necesidad del producto; es decir, si lo requieren fresco o procesado en 

algunas de las presentaciones en que se ofertará el camu camu 

orgánico. 

3. Seleccionar a los agentes encargados de la promoción del camu camu 

orgánico, tanto a nivel nacional como internacional. 

4. Aplicar las metodologías de comercio electrónico, por cuanto estas 

constituyen el medio actual de contacto con los clientes, permitiendo al 

cluster estar informado directamente de las exigencias y quejas de sus 

clientes. 

 

Esta circunstancia, hace que el cluster tenga un sitio web bien optimizado y 

posicionado, el cual sirva de motor para la creación y alojamiento de las 

páginas web de los integrantes del cluster. Lo anterior significa que se debe 

apoyar la creación de las páginas web de los asociados, pero alojadas en un 

servidor único perteneciente al cluster, de tal forma que se cree 

conectividad e interrelaciones entre los integrantes. 

 

Esta metodología determinará un fuerte posicionamiento en internet, de tal 

forma que las páginas web que integran el sitio web sean visibles al público 

externo y por ende accesibles a los posibles clientes. Además de crear la 

tienda virtual en el sitio web del cluster, para promover el e-commerce. 

 

Las funciones adecuadas para esta perspectiva son: 

PC1. Realizar acciones de gestión de mercadeo. 

Se formularán las acciones a identificar los segmentos y mercados donde el 

cluster posicionará sus productos, así mismo, medirá el grado de 

satisfacción de los clientes. 

 

Esta función se apoya en los siguientes procesos: 

PC1.1  Identificar clientes potenciales. 
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PC1.2  Generar confianza en el cliente. 

PC1.3  Evaluar aceptación del producto. 

 

PC2. Uso del sitio web y la tienda virtual como herramientas de promoción 

comercial y ventas. 

Utilizar el sitio web del cluster como una ventana de promocionar los 

diferentes productos de camu camu orgánico que se ofertan y emplear la 

tienda virtual como canal de ventas. 

 

La función contiene los siguientes procesos: 

PC2.1  Promoción comercial mediante el sitio web. 

PC2.2  Desarrollar la tienda virtual del sitio web. 

 

Estos procesos conjuntamente con sus indicadores, nos permitirá observar 

si se está cumpliendo con la perspectiva planteada y si se encuentra 

alineada con la estrategia señalada, tal como lo muestra el siguiente 

cuadro: 

Cuadro Nº. 18 
Perspectiva de clientes 

 

Función

PC1.1 Identificar clientes potenciales 

PC2.2 Desarrollar una tienda virtual dentro del sitio web Nº. de ventas mediante el e-commerce  (mes)

Nº. de  visitas que participan en el foro del sitio web  (mes)

PC2

PC2.1 Promoción comercial mediante el sitio web Nº. de visitas al sitio web  (mes)

PC1.2

Nº. de reclamos, informes y cotizaciones  (mes)

Generar confianza en el cliente

Evaluar aceptación del producto Ratio de pedido de venta

Ratio de devoluciones de clientes

 Cliente

Realizar acciones en gestión de mercadeo

Uso del sitio web  y tienda virtual como herramientas de promoción comercial y ventas

Nº. paises que importan y exportan camu camu orgánico

Cuota de mercado

Satisfacción de cliente

PC1.3

PC1

Proceso Indicador Asociado

Fuente: Elaboración propia/2009. 
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3.5.3 Perspectiva de procesos internos. 

Esta perspectiva es el punto neurálgico del cluster, toda vez que en ella se 

aplican los conocimientos obtenidos en la perspectiva de aprendizaje y 

crecimiento, además de ser el soporte de las futuras relaciones comerciales. 

 

La importancia de identificar las actividades claves de la cadena de valor del 

cluster permitirá ejecutar las acciones necesarias para obtener una gestión 

operativa-comercial eficiente. 

 

La incorporación de las nuevas tecnologías permite redefinir los procesos 

alcanzando grados de eficacia y eficiencia inimaginable hace unos años, tal 

como lo señala NAVARRO: “Las organizaciones que sean capaces de 

descubrir estas posibilidades e implementarlas correctamente, conseguirán 

ventajas competitivas debido a la disminución de costes y el aumento de 

flexibilidad frente a los requerimientos de los clientes” 82

 

. 

De esta manera, se incorpora la innovación al cluster mediante el uso del 

website como una herramienta de información y atención del cliente, 

accediendo a un alto nivel de conectividad tanto con los miembros del 

cluster como los clientes. 

 

LAUDON y LAUDON nos indica que: “Las empresas digitales requieren 

nuevos diseños organizacionales y procesos administrativos. Para utilizar 

exitosamente Internet y otras tecnologías digitales en la coordinación, 

colaboración y el comercio electrónico de las empresas, ésta debe examinar 

y quizá rediseñar todos los procesos de negocio (…)” 83

 

. 

Las funciones que se deberá aplicar en esta perspectiva son: 

 

                                                 
82   NAVARRO, Eduardo, Negocios en Internet y Comercio Electrónico, Editorial Eco 3 

Multimedia, Madrid, 2004, pág. 34. 
83   LAUDON y LAUDON, Sistemas de información gerencial, octava edición, Pearson 

Education, México, 2004, pág. 12. 
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PP1. Efectuar acciones de mejora en el proceso productivo-comercial del 

cluster. 

Se formularán acciones destinadas a promover la excelencia de los 

procesos: producción agraria, industrialización y comercialización del camu 

camu orgánico. Para ello, se desarrollarán manuales para cada área 

logrando un producto de calidad y acceder de esta manera a las 

certificaciones requeridas en el mercado exterior. 

 

Esta función involucra los siguientes procesos: 

PP1.1  Elaborar manuales de los procesos. 

PP1.2  Promover la certificación de procesos. 

 

PP2. Gestión eficiente de las actividades de la cadena de valor. 

Conlleva la ejecución eficaz de las actividades de la cadena de valor del 

cluster, mediante la dirección y control del ente rector. 

 

Contiene los siguientes procesos: 

PP2.1  Producción agrícola del camu camu orgánico. 

PP2.2  Industrialización del camu camu orgánico. 

PP2.3  Comercialización del camu camu orgánico. 

 

PP3. Aplicación del sitio web como herramienta de gestión, información y 

servicio post-venta. 

El cluster debe contar con un sitio web optimizado que no solamente sea un 

medio publicitario, además tiene que convertirse en un instrumento de 

gestión, comunicación al interior del cluster, así como una herramienta de 

atención oportuna al cliente. 

 

Esta función incluye los siguientes procesos: 

PP3.1  Disponibilidad de información en el sitio web del cluster. 

PP3.2  Servicio post-venta a través del sitio web. 
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Cuadro Nº. 19 
Perspectiva de procesos internos 

 

Función

PP1.1 Elaborar manuales de los procesos

PP1.2 Promover la certificación de los procesos

Nº. de asociados que utilizan el sitio web  para enviar informes, noticias, 
etc. (mes)

Nº. asociados que participan en el foro del sitio web   (mes)

Comercialización del camu camu orgánico

Disponibilidad de información en sitio web  del clusterPP3.1

PP3.2 Servicio post-venta a través del sitio web 

PP1

PP2

PP3

PP2.1

PP2.2

PP2.3

Efectuar acciones de mejora en el proceso productivo-comercial del cluster

Gestión eficiente de las actividades de la cadena de valor

Aplicación del sitio web  como herramienta de gestión, información y servicio post-venta

Industrialización del camu camu orgánico

Producción agrícola del camu camu orgánico

Kilogramos por hectárea

Ratio de producción

% de atención al cliente al mes (reclamos, informes, cotizaciones)

Nº. hectareas de tierras de cultivo certificadas

Nº. ventas total al mes

% de ventas por mercado

% de ventas por linea de producto

Nº. de manuales por proceso en sitio web

% de producción por zona productiva

 Procesos Internos
Proceso Indicador Asociado

Nº. de descargas de manuales (mes)

Nº. manuales elaborados por proceso

Nº. de certificaciones obtenidas respecto a los procesos

Eficacia del ciclo de fabricación

Fuente: Elaboración propia/2009. 
 

3.5.4 Perspectiva de aprendizaje y crecimiento. 

Esta perspectiva constituye el soporte del desempeño sostenido en el 

cluster y demuestra su predisposición para el desarrollo de competencias 

que le permita adecuarse a las exigencias del mercado. 

 

Para ello, necesita incentivar la capacitación permanente de sus asociados, 

fomentar la investigación científica y tecnológica, la aplicación de nuevas 

tecnologías en sus labores, disponibilidad y uso eficiente de información 

relevante en la toma de decisiones, así como un clima organizacional 

responsable y motivador. 

 

La vinculación de estos factores promueve tanto la satisfacción del 

empleado y el incremento del nivel de aprendizaje. En el primer caso se 

consigue un aumento de la capacidad productiva del empleado, la mejora 

de las relaciones laborales y un alto grado de motivación e identificación del 
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cluster; en el segundo caso obtendremos una actitud positiva al aprendizaje 

y un mayor índice de aplicación de nuevas técnicas, favoreciendo con ello la 

adaptabilidad a las actuales tendencias y requerimiento de los mercados 

internacionales. 

 

La función que recomendamos considerar en el cuadro de mando integral 

del cluster es la siguiente: 

PA. Elaborar programas de capacitación para los asociados del cluster e 

investigaciones utilizando una base de datos uniforme. 

Se formularán planes de formación y capacitación en las diferentes áreas 

productivas del cluster. También debe fomentarse la investigación científica 

y tecnológica en el manejo agro-ecológico del camu camu orgánico y su 

recopilación a través de una base de datos única para beneficio de los 

asociados del cluster. 

 

En cuanto a los planes de formación deberán ser elaborados por el Centro 

de Desarrollo de la Competitividad de la Amazonía (CEDECAM) con el apoyo 

de la Dirección Regional Agraria de Loreto; el desarrollo de investigaciones 

y el apoyo técnico estará a cargo de la Universidad de la Amazonía Peruana 

(UAP), el Instituto Nacional de Innovación Agraria (INIA), el Instituto de 

Investigaciones de la Amazonía Peruana (IIAP) y PROMPERÚ. 

 

Esta función involucra los siguientes procesos: 

PA.1  Uso del sitio web como plataforma tecnológica para crear una 

base de datos única. 

PA.2  Desarrollar programas de capacitación e investigaciones en las 

diferentes áreas del cluster. 

PA.3 Promover un ambiente de trabajo motivador y respetuoso. 
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Cuadro Nº. 20 
Perspectiva de aprendizaje y conocimiento 

 

Función

PA2 Desarrollar programas de capacitación e investigaciones 
en las diferentes areas del cluster

Nº. de investigaciones cientificas y tecnologicas por año

Nº. de técnicos especializados por area

Aprendizaje y Crecimiento

Proceso Indicador Asociado

Nº. de quejas de los miembros del cluster  (mes)

Nº. de descargas de cursos y programas de capacitación (mes)

Nº. de personas capacitadas por año

% de absentismo a capacitaciones por año

Nº.  programas de capacitación por area al año

Usar el sitio web del cluster  como plataforma 
tecnologica para crear una base de datos única

Promover ambiente de trabajo motivador y respetuoso 
en el cluster

PA

PA1

PA3

Elaborar programas de capacitación para los asociados del cluster  e investigaciones utilizando una base de datos uniforme

Nº. de seminarios, cursos y programas de capacitación disponibles en el 
sitio web

Nº. de investigaciones cientificas, tecnologicas y estudios de mercado 
dentro del sitio web

Nº. de eventos en difusión de la visión, misión y valores del cluster 
(trimestral)
Nº. de reuniones de las mesas de trabajo (mes)

Fuente: Elaboración propia/2009. 
 

3.6 Creación del cuadro de mando integral. 

Por último, para elaborar el cuadro de mando se seguirán las siguientes 

pautas: 

a. Considerar la información en una sola página para su fácil manejo. 

b. Con el diseño del cuadro de mando integral se muestra cada una de 

las perspectivas para el funcionamiento del cluster. 

c. Se relacionan las cuatro perspectivas con los objetivos y estrategias 

previamente definidos en la etapa de planeación estratégica. 

d. La perspectiva financiera si bien observa la creación de valor para los 

asociados a largo plazo, tiene como tarea primordial la obtención y 

administración disciplinada de los recursos financieros que apoyan el 

desarrollo del cluster. 

e. La perspectiva de clientes atiende a la identificación de segmentos de 

clientes y mercados, la venta mediante el e-commerce y la promoción 

comercial a través del sitio web. 

f. Las fases anteriores, se sustentan en la perspectiva de procesos 

internos que incluyen las diversas actividades de la cadena de valor 

del cluster y el empleo de nuevas tecnologías de información que 

apoyan la gestión del cluster. 
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g. Todos estos procesos son soportados por el capital humano, capital 

informativo y el capital organizacional (liderazgo de la dirección, 

trabajo en equipo, alineamiento de los asociados y cultura 

organizacional), estos elementos configuran la perspectiva de 

aprendizaje y crecimiento. 

h. De esta manera, se observa una relación de causa-efecto que vincula 

a las 4 perspectivas y que se vinculan con sus respectivos objetivos 

específicos que ayudarán a que el objetivo principal se cumpla, 

contando con los indicadores que permitirán la medición de los 

mismos. (VER ANEXO Nº.5) 

 

4. E-commerce: Como plataforma tecnológica de promoción del 

camu camu orgánico. 

 

La tendencia actual de utilizar el e-commerce con una alternativa de 

acceder a mercados y comercializar los productos o servicios que una 

organización oferta, constituye una forma de generar una ventaja 

competitiva frente a los competidores. Pero exige una alineación de los 

procesos internos de la organización. 

 

Tal como lo señala: KEEN y MCDONALD: “(…) no basta tener un portal web 

para ofertar los productos, es necesario la eficiencia operativa de la 

estructura interna de la organización, para cumplir con el cliente, todas vez 

que el mercado virtual se basa en las relaciones” 84

 

. 

A partir de una organización en los procesos internos se puede desarrollar la 

plataforma electrónica que posibilitara que el cluster opere en el mercado 

virtual, ofertando sus productos. 

 

                                                 
84   KEEN y MCDONALD, Diferenciese con E-process. Creación de Valor  para el  cliente y 

riqueza  para los negocios en la era de Internet, McGraw-Hill, Barcelona, España,2001, 
pág. 35. 
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Es aquí donde se hace necesario que los diferentes agentes del cluster 

cumplan con sus obligaciones establecidas en los acuerdos tomados, para 

que la cadena de valor sea efectiva a lo largo del proceso productivo. 

 

Consideramos que la categoría de comercio electrónico donde el cluster 

deberá incursionar es el de negocio a negocio (NAN)  o también conocido 

como Business to Business (B2B). Al respecto, RAYPORT nos señala: “(…) 

se refiere al espectro completo del comercio electrónico que ocurre entre 

dos organizaciones. Además de otras actividades, el comercio NAN incluye 

compras y procuración, administración de proveedores, administración de 

inventarios, administración de canales de distribución, actividades de 

ventas, administración de pagos, así como servicio y soporte” 85

 

. 

Esta modalidad de comercio electrónico le permitirá al cluster tanto una 

eficiente administración interna a lo largo de la cadena de valor, así como la 

recepción inmediata de las solicitudes de compras efectuadas por los 

clientes; sin intermediarios, de esta manera el cluster tiene un base de 

datos estadísticos en tiempo real sobre la preferencia de los consumidores a 

los diferentes productos que ofrezca. Además, el cluster deberá ofrecerles a 

sus clientes la facilidad de monitorear el estado de sus pedidos, así como 

brindarles un soporte integral ante cualquier duda o queja que puedan tener 

sobre los productos. El cluster debe tener en consideración que los negocios 

en internet se sustentan en las relaciones y que la falta de cumplimiento de 

los compromisos contractuales, perjudica su imagen en el mercado global, 

es el precio que se paga por no honrar sus obligaciones. 

 

En un primer momento el cluster, deberá utilizar el denominado 

perumarketplaces.com 86

                                                 
85   RAYPORT y JAWORSKI,  E-Commerce, Mc Graw-Hill, 2003, México, pág. 6. 

, que es un portal de oferta exportable, diseñado 

desde la perspectiva de las empresas exportadoras y que cuenta con el 

soporte técnico de PROMPERU. Teniendo en consideración las características 

86   PERUMARKETPLACE.COM,  PROMPERU, Lima, 2004. Disponible en: 
http://www.perumarketplaces.com/ing/homepage.htm (visitado el 30.12.08). 

http://www.perumarketplaces.com/ing/homepage.htm�
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del sector exportador peruano, el modelo empleado es de negocio a negocio 

o business to business (B2B).  

 

GANGA Y ÁGUILA señalan al respecto: 

 

“Ante tantas transacciones en línea, se han creado lugares donde se 
plasman transacciones comerciales, facilitando así la transmisión 
electrónica de información y la reunión de demandantes y oferentes, 
es decir, una plaza de mercado o marketplace. Un marketplace reúne 
diversas ofertas de vendedores  y compradores interesados, lo que en 
conjunto implica beneficios, como la reducción de los costos de 
compra y los costos de venta para los proveedores. Como 
marketplace, Internet agrupa las relaciones comerciales online de 
clientes y proveedores y comercializa productos a gran escala”  87

 
. 

Las ventajas que ofrece el mencionado portal son: 

• Exhibir sus productos en un stand virtual, donde se colocará 

información detallada y constantemente actualizada sobre su 

empresa y catálogo de productos incluyendo fotografías y descripción 

de los mismos. 

• Minimizar sus costos de promoción para adquisición de tráfico y 

ahorrar costos de comunicación. 

• Recibir solicitudes de cotización de compradores directamente en su 

correo electrónico. 

• Contar con un completo staff de profesionales especializados en 

asesoría y soporte en temas de marketing e internet. 

• Ofrecer sus productos a un público especializado de compradores 

potenciales alrededor del mundo. 

 

Con la experiencia que adquiera el cluster en esta primera etapa, le 

permitirá observar la operatividad de su cadena de valor, el grado de 

articulación que tienen los diferentes participantes del cluster y los ajustes 

necesarios que deba realizar a su estrategia de negocios, esto se logrará 

mediante el monitoreo permanente a su cuadro de mando integral.  

                                                 
87   GANGA y ÁGUILA, “Las tecnologías de información y comunicación (TIC) y su impacto en 

el sistema de compras y contrataciones públicas: El caso de la región de Los Lagos en 
Chile”, En: Cuadernos de Difusión, No. 21, diciembre, 2006, pág.49. 
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Posteriormente, el cluster dará el segundo paso en la aplicación del 

comercio electrónico como una de sus estrategias de negocios, que será 

desarrollar su propia sitio web y que tendría un enlace dentro del portal del 

Gobierno Regional de Loreto. 

 

En este punto, el cluster lograría su consolidación en el mercado virtual al 

tener su propio sitio y tienda virtual en internet, que le permitirá dar a 

conocer los productos que desarrolla, sin tener que compartir un espacio 

con otras empresas, a diferencia del denominado marketplace. 

 

La incursión del cluster en el comercio electrónico pone a prueba la gestión 

del cluster y de la viabilidad de oferta el camu camu orgánico a través de 

este medio actual de acceso a mercados internacionales. El éxito dependerá 

de una sólida estructura interna que se traduzca en una eficiente gestión 

operativa del cluster, logrando así obtener una ventaja competitiva frente a 

otros competidores que ofrezcan el mismo producto. 

 

El empleo eficiente del sitio web depende de dos factores claves: la 

optimización y el posicionamiento. El primer punto, requiere que el website 

del cluster tenga un buen diseño y contenido, que impacte de manera 

positiva a los potenciales clientes, influyendo en su decisión de compra. Por 

esta razón, se hace necesario que la navegación a través de la web 

proporcione al usuario una experiencia agradable y cómoda. Ello implica 

que la información contenida en el sitio web del cluster debe ser ubicada 

rápidamente sin ninguna complicación, sin obstáculos publicitarios 

invasivos, ni redirecciones inútiles; para ello hay dos puntos a considerar: 

rapidez de localización y rapidez de navegación. 

 

En cuanto a la rapidez de localización, la información debe estar ordenada 

por categorías comprensibles; por otro lado la rapidez de navegación 

implica que el servidor del cluster y su proveedor de acceso web deben ser 

lo suficientemente rápidos y con el ancho de banda necesario para soportar 

un número de usuarios determinados al mismo tiempo, los cuales van a 
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descargar información o comprar en línea. Respecto a la tienda virtual se 

debe mostrar las diferentes alternativas de pago, las cuales generen 

seguridad y sean reconocibles por el consumidor, de esta manera 

transmitimos al usuario que los mecanismos de pago son sencillos y 

seguros. 

 

Por otro lado y relacionado con la tienda virtual, está la oferta visual al 

cliente de las características y precios de los productos hechos de camu 

camu orgánico. El precio, características e imagen de lo que se vende es 

importante, por ejemplo los sitios exitosos como e-bay, Mercado Libre y 

Amazon, muestran estos elementos a la vista del cliente. 

 

Otro aspecto que es necesario considerar es el carro o coche de compras, 

este debe exhibir una opción de fácil acceso, el tipo de productos 

comprados, el listado de los mismos y la cantidad, así como indicar el valor 

en dinero, ya sea por productos y total. 

 

La tienda web del cluster de camu camu orgánico tiene que orientar su 

actividad comercial on-line optimizando el uso de este medio hacia la 

calidad, rapidez y accesibilidad de tal forma que se obtengan beneficios 

rentables y marcadas ventajas competitivas en relación a otros sitios 

similares, los puntos básicos a considerar son: comodidad de compra, 

rapidez de localización de productos, facilidad de pago, así como un servicio 

postventa para atender al cliente ante cualquier duda o queja. 

 

La optimización del sitio web ayudará a un buen posicionamiento en 

internet del mismo. Para ello, se requiere el empleo de las nuevas 

herramientas de internet conocidas como web 2.0, que incluyen a las redes 

sociales y los blogs, así como un foro público dentro del website; 

permitiendo no sólo brindar información selecta sobre el camu camu 

orgánico y de los diferentes productos ofertados por el cluster, sino que 

además facilite una interacción directa con los consumidores. 
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Otra forma de posicionar el sitio web del cluster es participar en los foros y 

publicaciones digitales especializadas en agricultura orgánica de las 

instituciones y ferias internacionales que la promueven, como por ejemplo 

BIOFACH y ANUGA. Estas ferias en sus portales ofrecen periódicamente 

revistas digitales que contienen noticias y artículos referentes a esta nueva 

tendencia en la agricultura global. 
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CONCLUSIONES 

 

1. La asociación público-privada es el ente rector del cluster, encargada 

de establecer los lineamientos necesarios para la gestión eficiente y el 

óptimo empleo del e-commerce como medio de acceso al mercado 

global. 

 

2.  Administrar en forma responsable los recursos financieros obtenidos 

de manera directa mediante la venta de productos del camu camu 

orgánico, e indirectamente proveniente de los préstamos o líneas de 

crédito del gobierno nacional u organismos multilaterales, que 

contribuyan al  desarrollo sostenido del cluster de camu camu 

orgánico en la Región Loreto. 

 

3. El e-commerce es una herramienta útil, que constituye un medio de 

acceso al mercado internacional, al ser un canal de ventas que le 

permita al cluster ofertar el camu camu orgánico en mercados 

competitivos y tener contacto directo con sus clientes, eliminando a 

los intermediarios. 

 

4. La cadena de valor del cluster es el punto neurálgico de su 

operatividad, siendo necesaria la coordinación permanente de las 

diferentes fases del proceso productivo-comercial del camu camu 

orgánico. 

 

5. Desarrollar programas de capacitación y de investigación científica y 

tecnológica en las diferentes áreas del proceso productivo-comercial 

en el cluster, haciendo participé a los asociados en su elaboración y 

posterior ejecución, midiendo su evolución a través de indicadores 

que reflejarán su real avance. 
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RECOMENDACIONES 

 

1. Promover la participación del sector privado en la formación de 

asociaciones público-privadas que ayuden a constituir clusters, 

debiendo los gobiernos regionales crear el marco regulatorio 

adecuado para incitar una mayor inversión en este tipo de 

organizaciones que beneficien a sus regiones. 

 

2. Mayor participación del gobierno central y regional de Loreto en la 

promoción del camu camu orgánico como producto de bandera y 

oferta exportable de la Región Loreto, empleando el soporte 

tecnológico que brinda el e-commerce para ingresar a nuevos y 

competitivos mercados a nivel internacional. 

 

3. Organizar y coordinar con los agricultores, exportadores e 

instituciones especializadas y los gobiernos regionales o locales en 

establecer cadenas de valor integradas que ayuden a la 

competitividad regional o local, utilizando al cluster como modelo 

organizativo y a la asociación público-privada como el ente de 

dirección. 

 

4. Habilitar mesas de diálogo entre los agricultores, exportadores, 

instituciones especializadas y el gobierno central, regional y local en 

la identificación y diseño  de proyectos de desarrollo productivo 

regional, vinculando a cada participante mediante programas de 

capacitación e investigación científica y tecnológica, que afine las 

habilidades del capital humano. 

 

 

 

  

 



 91 

BIBLIOGRAFÍA 

 
Libros 
DE ALTHAUS, Jaime, La revolución capitalista en el Perú, 2da. reimpresión, 
Fondo de Cultura Económica, Lima, 2008, págs. 333.  
 
FRIEND y ZEHLE, Como diseñar un plan de negocio, Cuadro Media Inc., 
Buenos Aires, 2008, págs. 306. 
 
GARCÍA, Javier, El camu camu orgánico, Computextos SAC, Lima, 2006, 
págs. 160. 
 
GUISADO, Manuel, Internacionalización de la empresa. Estrategias de 
entrada en los mercados extranjeros, Ediciones Pirámide (Grupo Anaya 
S.A.), Madrid, 2002, págs. 411. 
 
INSTITUTO DE INVESTIGACIONES DE LA AMAZONÍA PERUANA, Sistema de 
producción de camu camu en restinga, Iquitos, 2001, págs. 139. 
 
JOHNSON, SCHOLES y WHITTINGTON, Dirección estratégica, Pearson 
Prentice Hall, Madrid, 2006, págs. 685. 
 
KAPLAN y NORTON, Cuadro de mando integral, Gestión 2000, Barcelona, 
2002, págs. 321. 
 
KEEN y MCDONALD, Diferenciese con e-process. Creación de valor  para el  
cliente y riqueza  para los negocios en la era de Internet, McGraw-Hill, 
Barcelona, España, 2001 págs. 320. 
 
KURAMOTO, Juana R., Las aglomeraciones productivas alrededor de la 
minería: el caso de la minera Yanacocha S.A., CEPAL, Santiago de Chile, 
2000, págs. 75. 
 
LAUDON y LAUDON, Sistemas de información gerencial, octava edición, 
Pearson Education, México, 2004, págs. 688. 
 
NAVARRO, Eduardo, Negocios en Internet y comercio electrónico, Editorial 
Eco 3 Multimedia, Madrid, 2004, págs. 150. 
 
PINEDO, LINARES, MENDOZA y ANGUIZ, Plan de mejoramiento genético del 
camu camu, Instituto de Investigaciones de la Amazonía, Iquitos, 2004, 
págs. 52. 
 
PORTER, Michael, Estrategia competitiva. Técnicas para el análisis de los 
sectores industriales y de la competencia, CECSA, Madrid, 2002, págs. 389. 
 
PORTER, Michael, La ventaja competitiva de las naciones, Javier Vergara 
Editor S.A., Buenos Aires, 1991, pág. 1025. 
 



 92 

PORTER, Michael, Ser competitivo. Nuevas aportaciones y conclusiones, 
Deusto, Bilbao, 2003, pág. 478. 
 
RAYPORT y JAWORSKI,  E-Commerce, Mc Graw-Hill, 2003, México, págs. 
390. 
 
SIMÓN HOCSMAN, Heriberto, Negocios en Internet: e-commerce, correo 
electrónico y firma digital, Astrea de A. y R. Depalma

 

, Buenos Aires, 2005, 
pág. 538. 

VILLAJUANA, Carlos, Gestión Estratégica Integral, 3ra. Edición, Editora y 
Comercializadora Cartolán, Lima, 2006, pág. 668. 
 
Artículos 
DOMÍNGUEZ, Sonia, “Productos orgánicos con mayor demanda mundial”, El 
Peruano, Lima, 01 de Octubre del 2008, economía-11. 
 
FELICES, Enrique, “Asociaciones público-privadas para el financiamiento de 
infraestructura: el nuevo rostro del project finance”, en: Revista Themis, 
No. 50, Lima, 2005, págs. 140-141. 
 
GANGA y ÁGUILA, “Las tecnologías de información y comunicación (TIC) y 
su impacto en el sistema de compras y contrataciones públicas: El caso de 
la región de Los Lagos en Chile”, En: Cuadernos de Difusión, No. 21, 
diciembre, 2006, pág.49. 
 
GASTAÑADUI, Alvaro, “Crédito formal no llega al 92% del agro peruano”, El 
Comercio, Lima, 04 de setiembre del 2009, economía-b5. 
 
REVISTA ACUERDOS, “Mesas Público-Privadas: una estrategia que avanza y 
se consolida”, No. 32, Santiago de Chile, Julio, 2006, págs. 8-10. 
 
Página web 
Alerta de inteligencia de mercados, PROMPERÚ, LIMA, 2008. Disponible en: 
http://export.promperu.gob.pe/alertagim/04-04-08/ne2040408.htm 
(visitado el 30.12.08). 
 
Características del Camu Camu, CEDECAM, Lima, 2008. Disponible en: 
http://www.cedecam.org/camucamu_informacion.htm (visitado el 
21.12.08). 
 
Certificación orgánica, PROMPERU, 2009. Disponible en: 
http://export.promperu.gob.pe/ 
Miercoles/Portal/MME/descargar.aspx?archivo=61D03D18-92EF-48CF-
BFBA-45AB6F02D233.PDF(visitado el 02.06.09). 
 
Comercio Electrónico, PROMPERÚ, Lima, 2008. Disponible en: 
http://export.promperu.gob.pe/PROMPEX/Portal/Others/DefaultOthers.aspx
?.menuId=25 (visitado el 30.12.08). 
 

http://export.promperu.gob.pe/alertagim/04-04-08/ne2040408.htm�
http://www.cedecam.org/camucamu_informacion.htm�
http://export.promperu.gob.pe/Miercoles/Portal/MME/descargar.aspx?archivo=61D03D18-92EF-48CF-BFBA-45AB6F02D233.PDF�
http://export.promperu.gob.pe/Miercoles/Portal/MME/descargar.aspx?archivo=61D03D18-92EF-48CF-BFBA-45AB6F02D233.PDF�
http://export.promperu.gob.pe/Miercoles/Portal/MME/descargar.aspx?archivo=61D03D18-92EF-48CF-BFBA-45AB6F02D233.PDF�
http://export.promperu.gob.pe/PROMPEX/Portal/Others/DefaultOthers.aspx?.menuId=25�
http://export.promperu.gob.pe/PROMPEX/Portal/Others/DefaultOthers.aspx?.menuId=25�


 93 

Comercio internacional de productos orgánicos. Situación, perspectivas y 
experiencias del Perú, PROMPERU, Lima, 2009. Disponible en: 
http://www.siicex.gob.pe/siicex/ resources/sectoresproductivos/c7bb8f41-
0083-4c81-9503-56d3bc700824.pdf (visitado el 30.05.09). 
 
Consumo de productos orgánicos en los mercados internacionales, 
PROMPERU, Lima, 2009. Disponible en: 
http://export.promperu.gob.pe/Miercoles/Portal/MME/descargar. 
aspx?archivo=86DC5399-9DF2-48A8-BA13-CE08DAA55E63.PDF (visitado el 
30.05.09). 
 
Diagnóstico de la actividad productiva del camu camu, IIAP, Iquitos, 2008. 
Disponible  en: 
http://www.iiap.org.pe/proamazonia/SBiocomercio/Upload/Lineas/Documen
tos/ 536.pdf
 

 (visitado el 10.07.09). 

Estudio sobre cluster y Asociatividad, PROEXPANSIÓN, Lima, 2006. 
Disponible en: 
http://www.prompyme.gob.pe/downloads/Documento_Final_Clusters.pdf 
(visitado el 02.10.08). 
 
Exportación del camu camu según sus principales empresas, PROMPERU, 
Lima, 2009. Disponible en: 
http://siicex.gob.pe/siicex/apb/ReporteProducto.aspx?psector=1025 § 
preporte=prodemprvolu § pvalor=1920
 

 (visitado el 04.11.09). 

 Hay un potencial de 100 productos orgánicos para conquistar mercados 
internacionales, MINISTERIO DE AGRICULTURA, Lima, 2008. Disponible en: 
http://www.minag.gob.pe/index2.php?option=com_content&do_pdf=1&id=
1767 (visitado el 30.11.08). 
 
Indicadores Demográficos 2007, INEI, Lima 2007. Disponible en: 
http://www.inei.gob.pe
 

 (visitado el 10.11.08). 

Informe económico y social – Región Loreto, BCRP, 2009. Disponible en: 
http://www.bcrp.gob.pe/publicaciones/seminarios-y-eventos/encuentro-
economico-region-Loreto-2009.html
 

 (visitado el 12.11.09). 

Líneas en servicio de telefonía fija, según ámbito regional: 1998-2009, MTC, 
2009. Disponible en: http://www.mtc.gob.pe/estadisticas/index.html 

 
(visitado el 18.12.09). 

Oferta y demanda, CEDECAM, Lima, 2008. Disponible en: 
http://www.cedecam.org/camucamu_informacion.htm (visitado el 
21.12.08). 
 
Perú: Guía comercial de Productos Orgánicos, PROMPERÚ, Lima, 2007. 
Disponible en: 
http://export.promperu.gob.pe/Prompex/Documents/7d7Odl9l-724e-4446-
998b-ec985bd37eb5.pdf (visitado el 02.10.08). 

http://www.siicex.gob.pe/siicex/resources/sectoresproductivos/c7bb8f41-0083-4c81-9503-56d3bc700824.pdf�
http://www.siicex.gob.pe/siicex/resources/sectoresproductivos/c7bb8f41-0083-4c81-9503-56d3bc700824.pdf�
http://export.promperu.gob.pe/Miercoles/Portal/MME/%20descargar.aspx?archivo=86DC5399-9DF2-48A8-BA13-CE08DAA55E63.PDF�
http://export.promperu.gob.pe/Miercoles/Portal/MME/%20descargar.aspx?archivo=86DC5399-9DF2-48A8-BA13-CE08DAA55E63.PDF�
http://www.prompyme.gob.pe/downloads/Documento_Final_Clusters.pdf�
http://www.minag.gob.pe/index2.php?option=com_content&do_pdf=1&id=1767�
http://www.minag.gob.pe/index2.php?option=com_content&do_pdf=1&id=1767�
http://www.cedecam.org/camucamu_informacion.htm�


 94 

PERUMARKETPLACE.COM,  PROMPERU, Lima, 2004. Disponible en: 
http://www.perumarketplaces.com/ing/homepage.htm (visitado el 
30.12.08). 
 
Programa integral para el aprovechamiento sostenible del camu camu en 
cuencas seleccionadas del departamento de Loreto, CEDECAM, Lima, 2008.  
Disponible en: http://www.cedecam.org/camucamu_carateristicas.htm 
(visitado el 01.12.08).
 

  

Programa Integral para el aprovechamiento sostenible del camu camu en 
cuencas seleccionadas del Departamento de Loreto, CESVI, Lima, 2008. 
Disponible en: 
http://www.bvcooperacion.com.pe/biblioteca/bitstream/123456789/2478/1
/BVCI0001652.pdf (visitado el 01.12.08). 
 
Programa Territorial Integrado del Cluster del Salmón, CORFO, 2008. 
Disponible en: http://www.clustersalmon.cl
 

 (visitado el 02.10.08). 

Régimen de Exportaciones: Sección Arancelaria Agrupada por Capítulos o 
Partidas y Países, SUNAT, 2008. Disponible en: 
http://www.aduanet.gob.pe/aduanas/informae/ anuario07.htm (visitado el 
22.12.08). 
 
Régimen de Exportaciones: Sección Arancelaria Agrupada por Capítulos o 
Partidas y Países, SUNAT, 2008. Disponible en: 
http://www.aduanet.gob.pe/aduanas/informae/ anuario08.htm (visitado el 
22.10.09). 
 
Región Loreto,  MINCETUR, Lima, 2008. Disponible en:  
http://www.mincetur.gob.pe/ newweb/Portals/0/LORETO.pdf (visitado el 
10.12.08). 
 
Rol de la autoridad nacional y situación de la producción orgánica, SENASA, 
Lima, 2009. Disponible en: 
http://export.promperu.gob.pe/Miercoles/Portal/MME/descargar.aspx? 
archivo=FF2852AB-FE49-44C6-818F-04062A45FF66.PDF  (visitado el 
01.06.09). 
 
Sistematización de experiencias en la cadena de camu camu para la 
propuesta de un sistema de gestión de información, COPEME, Lima, 2009. 
Disponible en: 
http://www.mincetur.gob.pe/comercio/ueperu/licitacion/pdfs/15_Estudio 
_del_camu_ camu.pdf
 

 (visitado el 20.11.09). 

Normas legales 
Decreto Supremo que aprueba Lineamientos de la Estrategia Nacional de 
Competitividad para la Formulación del Plan Nacional de Competitividad, 
aprobado por Decreto Supremo Nro. 094-2003-PCM, publicado en el Diario 
Oficial El Peruano, 27 de noviembre del 2003. 
 

http://www.perumarketplaces.com/ing/homepage.htm�
http://www.cedecam.org/camucamu_carateristicas.htm�
http://www.bvcooperacion.com.pe/biblioteca/bitstream/123456789/2478/1/BVCI0001652.pdf�
http://www.bvcooperacion.com.pe/biblioteca/bitstream/123456789/2478/1/BVCI0001652.pdf�
http://www.aduanet.gob.pe/aduanas/informae/%20anuario07.htm�
http://www.aduanet.gob.pe/aduanas/informae/%20anuario08.htm�
http://www.mincetur.gob.pe/newweb/Portals/0/LORETO.pdf�
http://export.promperu.gob.pe/Miercoles/Portal/MME/descargar.aspx?archivo=FF2852AB-FE49-44C6-818F-04062A45FF66.PDF�
http://export.promperu.gob.pe/Miercoles/Portal/MME/descargar.aspx?archivo=FF2852AB-FE49-44C6-818F-04062A45FF66.PDF�
http://www.mincetur.gob.pe/comercio/ueperu/licitacion/pdfs/15_Estudio%20_del_camu_�
http://www.mincetur.gob.pe/comercio/ueperu/licitacion/pdfs/15_Estudio%20_del_camu_�


 95 

Ley de Promoción de la producción Orgánica o Ecológica, No. 29196, 
publicada en el Diario Oficial El Peruano, 29 de enero del 2008. 
 
Reglamento Técnico para Productos Orgánicos, aprobado por Decreto 
Supremo  No.044-2006-AG, publicado en el Diario Oficial El Peruano, 14 de 
julio del 2006. 
 
Registro Nacional de Organismos de Certificación de la Producción Orgánica, 
aprobado por Decreto Supremo No.061-2006-AG, publicado en el Diario 
Oficial El Peruano, 29 de octubre del 2006.  
 
Decreto Legislativo que aprueba la Ley Marco de Asociaciones Público-
Privadas para la Generación de Empleo Productivo y Dicta Normas para la 
Agilización de los Procesos de Promoción de la Inversión Privada, aprobado 
por Decreto Legislativo No. 1012, publicado en el Diario Oficial El Peruano, 
13 de Mayo del 2008. 
 
Reglamento del Decreto Legislativo No. 1012 que aprueba la Ley Marco de 
Asociaciones Público-Privadas para la Generación de Empleo Productivo y 
Dicta Normas para la Agilización de los Procesos de Promoción de la 
Inversión Privada, aprobado por Decreto Supremo No. 146-2008-EF, 
publicado en el Diario Oficial El Peruano, 09 de Diciembre del 2008. 
 
Reglamento sobre nuevos alimentos y nuevos ingredientes alimentarios, 
Reglamento (CE) N° 258/97, publicado en el Diario Oficial de la Unión 
Europea, 27 de enero de 1997. 
 
 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



 96 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ANEXOS 
 



 97 

 ANEXO Nº.1 
DIAGRAMA DEL PROCESO PRODUCTIVO-COMERCIAL DEL 

CLUSTER DE CAMU CAMU ORGÁNICO EN LA REGIÓN LORETO 
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Fuente: Elaboración propia/2009. 



 98 

ANEXO Nº.2 
CADENA DE VALOR DEL CLUSTER DE CAMU CAMU ORGÁNICO EN LA REGIÓN LORETO 

 
 

Fuente: Elaboración propia/2009. 

INFRAESTRUCTURA ORGANIZACIONAL 

 

 

 

 

- Capacitación de las 
comunidades nativas y 
pequeños agricultores en 
agricultura orgánica. 

 

- Diseño de manual de procesos 
en agricultura orgánica (camu 
camu orgánico). 

- Certificación orgánica. 
 

- Transporte: fluvial y terrestre. 
- Maquinarias: cámaras 

frigoríficas. 
- Suministros: abono, semillas, 

biocidas, envases. 
 

- Cultivos de camu camu 
orgánico: 
* Rodales naturales. 
* Plantaciones en restinga. 

- Cosecha y selección. 
- Embarque a la fábrica. 
- Informe: 
 Plantaciones y  
 rodales naturales 
 certificados 
> Producción 
 Plantaciones y  
 rodales naturales  
 en transición 
> Problemas (plagas, etc.) 
> Inventario. 
> Cantidad de camu camu 

embarcado a la fábrica. 

- Capacitación de operarios en 
la manipulación del camu 
camu orgánico. 

 

- Procesos: 
* Elaboración de manuales del 

proceso productivo. 
* Disponibilidad de manuales en 

sitio web del cluster. 
* Certificación de procesos: 

> Certificación orgánica. 
> Certificación de sistemas de 

calidad. 
> Registro sanitario 

- Maquinarias. 
* Cámaras frigoríficas 
* Pulpeadoras, etc. 

- Suministros: 
* Envases, cajas, etiquetas, tapas. 
* Energía, etc. 

 

- Producción de productos del camu 
camu orgánico: bebidas 
energéticas, yogurt, mermeladas, 
vitaminas, liofilizado, etc. 

- Envasado del o los productos. 

- Etiquetado del o los productos. 

- Pesado de cajas. 

- Embalaje. 

- Mantenimiento y operatividad de 
las maquinarias. 

 

 
- Sistemas de Información: 

* Inventario 
* Recepción de pedidos. 

- Certificación de sistemas de 
calidad. 
 

 

- Servicio de transportes: terrestre, marítimo y aéreo. 

- Almacenaje de productos 
terminados. 

- Control de calidad. 

- Procesamiento de pedidos: 

* Mercado nacional: vía aérea 
y terrestre. 

* Mercado internacional: vía 
aérea y marítima. 

 

 

- Plan de Marketing. 
- Fuerzas de ventas: 

* Agentes comerciales 
* Agregados comerciales del Perú en el 

mundo. 
* E-commerce. 
 

- Publicidad y promoción: 
* Sitio web del cluster. 
* Perumarketplace. 
* Foros especializados en productos orgánicos. 
* Ferias internacionales de productos 

orgánicos: Anuga, Biofach, etc. 
* Revistas especializadas, etc. 

 
- Canal de comercialización y distribución. 
- Empresas comercializadoras. 

  Nacional 
* Mayorista 
  Internacional 
* Intermediarios (broker) 
* Supermercados. 

 
 

- Capacitación de personal especializado: 
* Negocios internacionales. 
* Atención al cliente. 
* Negociación y comercialización empleando las 

nuevas tecnologías del Internet. 
 

- Sistemas de información comercial internacional: reportes 
comerciales, estudios de mercado, noticias, etc. 

- Manual de negociación y comercialización empleando las 
nuevas tecnologías del Internet. 

CERTIFICACIÓN ORGÁNICA 

- Encuestas on-line de opinión a  
los consumidores en el sitio  
web del cluster. 

- Rápida respuesta a necesidades 
y emergencias del cliente. 

- Seguimiento del pedido y  
estado de cuentas del  
cliente. 

 Logística de Entrada Operación Logística de Salida Mercadotecnia y Ventas Servicios 
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- Capacitación de operarios en 
la manipulación de productos 
terminados. 
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ANEXO Nº.3 
DIAMANTE DE LA COMPETITIVIDAD DEL CLUSTER DE CAMU CAMU ORGÁNICO EN LA REGIÓN LORETO 

 

Casualidad 
� Nuevos competidores. 
� Productos sustitutos del camu 

camu orgánico. 
� Cambio climático. 
� Plagas. 

Condiciones de los factores 
básicos 
� Clima. 
� Tierras de cultivo. 
� Hidrografía. 
� Mano de obra. 
Factores avanzados y 
especializados 
� Plantaciones de camu camu 

orgánico. 
� Area orgánica certificada. 
� Limitada infraestructura vial, 

aeroportuaria y portuaria. 
� Limitada tecnología y servicios 

básicos. 
� Difícil acceso al crédito. 

Estrategia, estructura y competitividad de las empresas 
� Falta mayor organización de los productores. 
� Empresas exportadoras. 
� Falta de cooperación entre productores y exportadores. 
� Carencia de liderazgo. 
� Ausencia de una cadena de valor integrada. 
� Limitada industrialización del camu camu. 
� Investigaciones científicas y empresariales desarticuladas. 
� Reducida capacitación en agricultura orgánica. 

Condiciones de la demanda 
� Limitado conocimiento acerca 

de productos orgánicos en el 
mercado nacional. 

� Mayor demanda en el mercado 
internacional. 

Gobierno 
� Normas legales. 
� Falta plan de desarrollo agrario 

regional competitivo. 
� Reducida promoción de 

productos agrícolas orgánicos 
de la Región Loreto. 

� Estabilidad política-económica. 

Sectores conexos y de apoyo 
� Certificación orgánica. 
� Limitada disponibilidad de transporte. 
� Escasez de proveedores en suministros 

y servicio especializado en agricultura 
orgánica. 

� Falta proveedores de empaque y 
envases. 

Estrategia, 
estructura y rivalidad 
de las empresas. 

Sectores conexos y 
de apoyo. 

Condiciones de la 
demanda. 
 

Condiciones de los 
factores básicos. 

 

Casualidad 

 

Gobierno 

Fuente: Elaboración propia/2009. 
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ANEXO Nº.4 
MAPA ESTRATÉGICO DEL CLUSTER DE CAMU CAMU ORGÁNICO EN LA REGIÓN LORETO 

 
 
   

Administración 
Recursos Financieros 

Medir generación de 
Ingresos 

Elaboración y control 
presupuestal 

Rentabilidad 
del cluster 

Eficiencia 
Operativa 

Generar confianza  
en el cliente 

Identificar clientes 
potenciales 

Evaluar aceptación del  
producto 

Sitio web 
(promoción comercial) 

CRECIMIENTO PRODUCTIVIDAD 

Disponibilidad de 
información en el 

sitio web 

 
Comercialización 

PERSPECTIVA 
FINANCIERA 

PERSPECTIVA 
DE CLIENTES 

PERSPECTIVA 
DE PROCESO 

INTERNO 

PERSPECTIVA 
DE 

APRENDIZAJE Y 
CRECIMIENTO 

 
Uso del sitio web del cluster 
como plataforma tecnológica 
para crear una base de datos 

única 

 
Desarrollar programas de 

capacitación e investigación 
en las diferentes áreas del 

cluster 

Generar un ambiente de 
trabajo motivador y 

respetuoso al interior del 
cluster 

Tienda virtual 
(canal de ventas) 

Manual de 
procesos 

Certificación 
de procesos 

INNOVACIÓN OPERACIONES 

Servicio 
post-venta 
(sitio web) 

SERVICIOS 

Producción 
agraria 

Industria-
lización 

Fuente: Elaboración propia/2009. 



VISIÓN:

MISIÓN:

OG:

Objetivos 
Específicos Estrategias Asociadas

Función Indicador asociado

PF1.1 Medir la rentabilidad del cluster Rentabilidad sobre la inversión
N° de revisiones del presupuesto (trimestral) 
% utilizado de partida presupuestaria asignada
N° auditorias al año.
Indice de liquidez
Razón de deuda.

PF1.4 Medir generación de ingresos Margen de utilidad operativa

PF2.1 Medir la eficiencia operativa Rotación de inventario

Función Indicador asociado

PC1.1 Identificar clientes potenciales N° de países que importan y exportan camu camu orgánico.
Cuota de mercado
Satisfacción del cliente
Ratio de pedidos de venta
Ratio de devoluciones de clientes.

N° de visitas al sitio web  (mes)
N° de visitas que participan en el foro del sitio web  (mes)
N° de reclamos, informes y cotizaciones (mes)

Uso del sitio web y tienda virtual como herramientas de promoción comercial y ventas
Promoción comercial mediante el 
sitio web

Desarrollar la tienda virtual en el sitio 
web

PC2.1

PC2.2 N° de ventas mediante e-commerce  (mes)

Convertirnos en el mayor productor de camu camu orgánico de la más alta calidad, logrando posicionarlo en los mercados más exigentes a través del e-commerce .

Producir camu camu orgánico de la más alta calidad mediante la gestión eficiente del cluster  con el soporte del e-commerce .

Demostrar que la gestión eficiente del cluster  del camu camu orgánico y el soporte que brinda el e-commerce permitirá el acceso al mercado internacional.

Función / Procesos
Perspectiva Financiera

PF1.3 Administrar recursos financieros

Proceso
Conducir actividades de gestión y control financiero

PF1.2 Elaboración y control del presupuesto

Perspectiva del Cliente
Proceso

Realizar acciones en gestión de mercadeo

PC1.2 Generar confianza en el cliente

PC1.3 Evaluar aceptación del producto

ANEXO 5           CUADRO DE MANDO INTEGRAL DEL CLUSTER  DE CAMU CAMU ORGÁNICO DE LA REGIÓN LORETO

Perspectiva 
Financiera

Perspectiva del 
Cliente

PF1

PF2

PC1

Realizar acciones de control operativo

OE1:
Obtener y administrar 
los recursos 
financieros necesarios 
para una gestión 
eficiente del cluster .

D2-O2
Lograr rentabilidad sobre la inversión 
que garantiza suficientes fondos para 
la reinversión en capital humano, 
infraestructura e investigación.

OE2:
Ofertar productos de 
calidad en base al 
camu camu orgánico, 
empleando el                     
e-commerce  como 
herramienta de 
acceso al mercado 
internacional.

F1-A1:
Promocionar al camu camu orgánico 
como producto de bandera de la 
Región Loreto con el respaldo de una 
oferta exportable sostenible y el 
soporte tecnológico que brinda el                            
e-commerce .

PC2



Función Indicador asociado

PP1.1 Elaborar manuales de los procesos N° de manuales elaborados por proceso productivo
PP1.2 Promover la certificación de los 

procesos
N° de certificaciones obtenidas respecto a los procesos

N° de hectáreas de tierras de cultivo certificadas
% de producción por zona productiva
Kilogramos por hectárea
Eficacia del ciclo de fabricación
Ratio de producción
N° de ventas totales al mes
% de ventas por mercado
% de ventas por línea de producto

N° de manuales por proceso en sitio web
N° de descargas de manuales (mes)
N° de asociados que utilizan el sitio web  para enviar informes, 
noticias, etc.(mes)
N° de asociados que participan en el foro del sitio web (mes)

Función Indicador asociado

N° de seminarios, cursos y programas de capacitación disponibles en 
el sitio web
N° de investigaciones científicas, tecnológicas y estudios de mercado 
dentro del sitio web
.
N° de técnicos especializados
N° de programas de capacitación por área al año
N° de personas capacitadas por año
% de absentismo a capacitaciones por año.
Nº. Investigaciones científicas y tecnológicas por año
N° de eventos en difusión de la visión, misión y valores del cluster 
(trimestral)
N° de reuniones de las mesas de trabajo (mes)
N° de quejas de los miembros del cluster (mes)

Fuente: Elaboración propia/2009. Leyenda: N° : Número % : Porcentaje
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PA2 Desarrollar programas de 
capacitación e investigaciones  en las 
diferentes área del cluster

PP2.1

PP3.1 Disponibilidad de información en sitio 
web  del cluster

PP2.2

Producción agrícola del camu camu 
orgánico

PP2.3 Comercialización del camu camu 
orgánico

Perspectiva de Procesos Internos
Proceso

Efectuar acciones de mejora en el proceso productivo-comercial del cluster

PA3 Promover ambiente de trabajo 
motivador y respetuoso en el cluster

Industrialización del camu camu 
orgánico

% de atención al cliente al mes (reclamos, informes, cotizaciones)Servicio post venta a través del sitio 
web

PP3.2

Perspectiva de 
Procesos 
Internos

Aplicación del sitio web como herramienta de gestión, información y servicio post venta

Gestión eficiente de las actividades de la cadena de valor

Perspectiva de 
Aprendizaje y 
Crecimiento

OE3:
Establecer una 
cadena de valor 
integrada con los 
participantes del 
cluster  para lograr un 
proceso productivo-
comercial competitivo.

F1-O1:
Incrementar las hectáreas de cultivo 
de camu camu orgánico aplicando la 
agricultura orgánica.

F2-O2:
Exportar mayor volumen de camu 
camu certificado como orgánico, 
aprovechando los actuales acuerdos 
comerciales internacionales.

F2-A2:
Determinar lineamientos adecuados 
para el control de plagas, promoviendo 
su estudio y análisis; además prever 
los efectos del cambio climático.

D1-A1:
Organizar a los productores, empresas 
procesadoras y exportadores a través 
del cluster  con el fin de lograr un 
proceso productivo-comercial 
competitivo para acceder al mercado 
i t i lOE4:

Desarrollar programas 
de capacitación e 
investigaciones 
permanentes en las 
diferentes áreas del 
cluster.

D1-O1:
Habilitar mesas de diálogo entre los 
exportadores, representantes de 
comunidades nativas y productores, 
empresas procesadoras, Estado y 
otras instituciones vinculadas al 
clúster con el fin de establecer 
políticas y lineamientos para promover 
un proceso productivo-comercial 
competitivo.

D2-A2:
Desarrollar investigaciones científicas 
y tecnológicas coordinadas y 
capacitación permanente en la 
producción agrícola, industrialización y 
comercialización del camu camu 
orgánico.

PA

PP1

PP2

PP3

Perspectiva de Aprendizaje y Crecimiento
Proceso

Elaborar programas de capacitación para los asociados del cluster  e investigaciones utilizando una base de datos 
uniforme

PA1 Usar el sitio web del cluster  como 
plataforma tecnológica para crear una 
base de datos única
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