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RESUMEN

El COVID-19 y el cambio de hébitos en los consumidores por productos mas
saludables y nutritivos, han fomentado el consumo de alimentos de elevado valor
nutricional, entre ellos los superalimentos. Generdndose una elevada demanda
adicional y una oportunidad para atender a este creciente mercado. Asi mismo la
biodiversidad del Pert ofrece una amplia variedad de recursos nativos de alta
densidad nutricional, cuyo uso y aprovechamiento sostenible promueven la inversion
y el surgimiento de actividades generadoras de empleo. Adicionalmente ofrecen una
expectativa de crecimiento hacia la exportacion. El compromiso y respeto del medio
ambiente, la responsabilidad social compartida y la certificacion organica constituyen
fortalezas de los superalimentos peruanos para su comercializacion en los mercados
internacionales. En este contexto nace la idea de Supernutrientes SAC, empresa
dedicada a la producir y comercializar extractos de superalimentos peruanos.

El enfoque de la investigacién es mixto, no experimental, transversal y con un
alcance descriptivo.

La investigacion describe la idea del negocio, determina el mercado objetivo,
define las estrategias priorizadas para la planificacién y organizacion, propone al plan
de marketing y ventas, asi como realiza la proyeccion financiera.

De los resultados podemos verificar que el negocio es viable, sostenible y
rentable. La evaluacion financiera obtiene los siguientes resultados: VAN (S/122,837),

TIR (92%), B/C (1.14) y PRI (1 afio, 3 meses, 21 dias).

Palabras clave: superalimentos, extractos, alimentacion saludable, suplementos

nutricionales.



ABSTRACT

COVID-19 and the change in consumer habits of healthier and more nutritious
products have encouraged the consumption of foods with high nutritional value,
including superfoods. Generating high additional demand and an opportunity to serve
this growing market. Likewise, Peru's biodiversity offers a wide variety of native
resources with high nutritional density, whose sustainable use and exploitation
promote investment and the emergence of employment-generating activities. They
also offer an expectation of growth towards exports. Commitment and respect for the
environment, shared social responsibility and organic certification constitute strengths
of Peruvian superfoods for their commercialization in international markets. In this
context, the idea of Supernutrientes SAC was born, a company dedicated to producing
and marketing Peruvian superfood extracts.

The research approach is mixed, non-experimental, transversal and with a
descriptive scope.

The research describes the business idea, determines the target market,
defines the prioritized strategies for planning and organization, proposes the marketing
and sales plan, as well as performs the financial projection.

From the results we can verify that the business is viable, sustainable and
profitable. The financial evaluation obtains the following results: NPV (S/122,837), IRR

(92%), Profit/Cost ratio (1.14) and Payback (1 year, 3 months, 21 days).

Keywords: superfoods, extracts, healthy eating, food supplements



l. PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA
1.1 DESCRIPCION DEL PROBLEMA

Shahbandeh (2022) afirma que las personas vuelven a los productos naturales
para mantener, mejorar o recuperar la salud. La presencia del COVID-19 y el cambio
de hébitos hacia productos mas saludables, ha favorecido el consumo de alimentos
con elevado valor nutricional, entre ellos los superalimentos (superfoods).
Generandose una elevada demanda adicional conforme las ideas de alimentacion
saludable y nutritiva se incrementaron durante la pandemia. El tamafio estimado del
mercado global de superalimentos es de US$ 137.00 billones para el 2020,
estimandose un crecimiento de hasta US$ 209.10 billones para el 2026. Siendo
América del Norte el principal mercado y Asia-Pacifico la regién de mayor crecimiento
(Mordor Intelligence, s.f.).

Los superalimentos poseen valores nutricionales superiores, siendo fuentes
ricas de antioxidantes, minerales, polifenoles y vitaminas. Son alimentos que tienen
una muy alta densidad nutricional y ofrecen a los consumidores un aporte elevado de
valiosos nutrientes con una baja ingesta caldrica. Su consumo favorece el incremento
de la vida util y reduce la aparicién de enfermedades crénicas o no trasmisibles en la
poblacion, al mismo tiempo que contribuye a una dieta mas saludable.

Segun Mordor Intelligence (s.f.), los consumidores buscan mejorar de forma
activa su bienestar personal, optando por una vida sana en lugar del uso de
medicamentos convencionales. Esta mayor conciencia sobre la salud junto con la
disponibilidad del consumidor de probar nuevos alimentos naturales ha favorecido el
lanzamiento de nuevos productos. El requerimiento de los mercados por plantas o

extractos de plantas es creciente, debido al impacto positivo que tienen sobre la salud.
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Adicionalmente para Mordor Intelligence (s.f.), los superalimentos elevan la
tasa metabdlica, a la vez que disminuyen la incidencia de enfermedades
cardiovasculares y diabetes, favoreciendo de igual modo la pérdida de peso.

El Perd no es ajeno a esta tendencia mundial en el cuidado de la salud. La
preocupacion por la calidad alimentaria y sus consecuencias en la salud integral han
cobrado especial importancia para el consumidor peruano. Evidenciandose un
incremento en el interés por el consumo de productos saludables (Agencia Peruana
de Noticias [Andina], 2021).

Auln con la presencia de esta tendencia, solo un 10.90% de la poblacion
peruana cubre los valores minimos de ingesta de frutas y verduras recomendados por
la OMS. Siendo el promedio nacional inferior a los limites establecidos.

La mejora de los patrones alimenticios de la poblacién peruana debe
priorizarse con la implementacion de estrategias efectivas, ya que promueven la
prevencién de enfermedades no trasmisibles y la salud cardiovascular. En esta
situacién y aun cuando el gobierno peruano ha admitido el problema de una
inadecuada nutricién en su poblacion, no se han elaborado los planes especificos del
Plan Estratégico Nacional para reducir el sobrepeso y la obesidad aprobado el 2011
(Palafox-Carlos et al., 2022).

El uso de suplementos nutricionales constituye una estrategia efectiva para
disminuir brechas nutricionales en la poblacion, ya que al provenir muchos de ellos
de concentrados y/o extractos vegetales incrementan el aporte de macro y
micronutrientes ingeridos. Facilitando de esta manera el consumo de nutrientes

recomendados por la OMS, (Blumberg et al., 2017).
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1.2 PROBLEMA DE INVESTIGACION

¢Es viable, sostenible y rentable la producciébn y comercializacion de
superalimentos peruanos en Lima?
1.3 OBJETIVO DE LA INVESTIGACION
1.3.1 Objetivo General

Evaluar la viabilidad, sostenibilidad y rentabilidad de la produccion y
comercializacion de superalimentos peruanos en Lima.
1.3.2 Objetivos Secundarios

Describir la idea del negocio propuesta para dar solucién al problema de
investigacion y mostrar las diversas relaciones existentes entre sus componentes

Realizar la investigacion de mercado para identificar las caracteristicas del
mercado objetivo de superalimentos peruanos en Lima.

Elaborar la estrategia de planificacién y organizacién para la produccion y
comercializacion de superalimentos peruanos.

Elaborar el Plan de Marketing y Ventas para el lanzamiento de los productos
basados en superalimentos peruanos en Lima.

Elaborar la Proyeccién Financiera de la produccién y comercializacion de
superalimentos peruanos para determinar su rentabilidad.
1.4  JUSTIFICACION DE LA INVESTIGACION

La presencia del COVID-19 y el cambio de habitos hacia productos mas
saludables, ha favorecido el consumo de alimentos con alta densidad nutricional,
entre ellos los superalimentos (superfoods). Generandose una elevada demanda
adicional (Shahbandeh, 2022). Por ello se encuentra una oportunidad para la atencion

de este mercado creciente.
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Asi mismo, segun Palafox-Carlos et al. (2022), el consumo de suplementos
alimenticios se alinea con los planes nacionales de mejora de la calidad alimenticia,
al facilitar la ingesta de los nutrientes recomendados por la OMS y reducir las brechas
nutricionales presentes en la poblacion del Pera.

De igual manera los superalimentos ofrecen una expectativa de crecimiento
empresarial hacia la exportacion. El alto valor nutritivo, el compromiso con el medio
ambiente y la certificacion orgénica con altos estandares de responsabilidad social y
ambiental constituyen fortalezas de los superalimentos peruanos para Su

comercializacion en el mercado internacional (Agencia agraria de noticias, 2023).
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1. MARCO TEORICO
2.1 ANTECEDENTES DE LA INVESTIGACION

Los recursos de la biodiversidad usados de manera sostenible y su
aprovechamiento, promueven la inversion y la generacion de actividades econémicas
de significativo impacto en la creacion de puestos de trabajo. Adicionalmente
fomentan el desarrollo de productos de mayor valor agregado y la conservacion del
ambiente, generando rentabilidad econdmica con criterios de desarrollo social
compartido (PROMPERU, 2023).

Segin PROMPERU (2021) el Perti ocupa un sitial de privilegio entre los paises
mas megadiversos del mundo. En el territorio peruano se pueden encontrar 28 climas
de los 32 existentes a nivel global, alberga el 70% de la biodiversidad mundial y es el
pais con la mayor cantidad de plantas utilizadas por su poblacién. Adicionalmente,
muchos cientificos vinculados a la biodiversidad concuerdan que aun falta descubrir
muchas especies por la gran cantidad de biosistemas existentes (Brack Egg, 1999).

El Pera es un pais de superalimentos. La presencia de una gran biodiversidad
favorece la existencia de una inmensa variedad de productos de gran importancia
nutricional, varios de ellos originarios. Los superalimentos peruanos, al ser productos
naturales con una alta densidad de nutrientes brindan el acceso a una alimentacion
rica y sana, y por consiguiente lograr una vida saludable. Es importante que la
poblaciébn peruana conozca sus propiedades y las incluya en su dieta diaria
(PROMPERU, 2018).

Las tendencias globales por habitos alimenticios mas saludables han
propiciado un aumento visible en la demanda de superalimentos. Segun informacion
de SUNAT, el valor de las exportaciones peruanas de superalimentos entre 2007 y

2020 se incrementaron de US$ 970 millones a US$ 5,068 millones. Experimentando
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una variacion positiva del 422.70% y un promedio del 13.60% en su tasa de
crecimiento anual. En el 2020, las exportaciones crecieron en 11.60% con respecto
al 2019 (Sociedad de Comercio Exterior del Pert [ComexPeru], 2021).

En la Figura 1 se muestra la dinamica para el periodo 2007 — 2020 de las
ventas al exterior de superalimentos peruanos.

Figura 1

Ventas al exterior de superalimentos peruanos (US$ millones)
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Diversos estudios confirman la viabilidad de ideas de negocio basados en el
aprovechamiento sostenible de superalimentos peruanos nativos, asi podemos
mencionar: Casaretto et al. (2020) en su estudio denominado “Barra natural a base
de harina de Camu y hojuelas de Cafihua”, Cardenas et al. (2019) en su investigacion
“‘Estudio de pre-factibilidad para la produccion y comercializacion de bebidas
energizantes a base de maracuya y maca en Lima Metropolitana”, Ahumada (2018)
en su tesis titulada “Estudio de mercado y localizacidn para la instalacion de una

planta productora de proteina en polvo a base de Sacha Inchi”, entre otros.
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2.2 Bases Teoricas

Idea de negocio

Segun Conexion Esan (2022), es la razén de ser de una organizacién. Los
beneficios de los productos o servicios ofrecidos deben ser trasmitidos a través de la
propuesta de valor. Siendo esta el paso inicial para definir las estrategias
empresariales. Asi mismo, la definicion clara de la propuesta de valor permite
diferenciar a la empresa de su competencia, incrementar la cantidad y calidad de
prospectos, incrementar ingresos, y alinear la comunicacién de la empresa.

Analisis PESTEL - PESTAL - PEST

Betancourt (2019), lo define como el andlisis estratégico y descriptivo del
entorno o contexto del negocio. Refiriéndose a todos aquellos factores externos de
importancia para el desarrollo de la organizacion, su agudo analisis resulta primordial
para la definiciébn de los factores estratégicos del negocio. Constituye uno de los
pasos iniciales para redefinir las estrategias de un negocio ya existente o para
definirlas para uno nuevo. Este andlisis sirve de insumo para el desarrollo de la matriz
FODA, contribuyendo con los factores externos del andlisis.

5 fuerzas de Porter

Para Betancourt (2019), establece un modelo para analizar la presion que
ejerce la competencia sobre la empresa en su sector, generando estrategias para
aprovechar y defenderse de las fuerzas competitivas. Las fuerzas competitivas que
enumera Porter son: poder de negociacion del cliente, poder de negociacion del
proveedor, amenaza de nuevos competidores, amenaza de productos sustitos y

rivalidad entre los competidores.
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FODA

Es una herramienta de andlisis para determinar la situacion actual de un
negocio. Este resultado permitira el disefio de estrategias para arribar a los objetivos
trazados. El andlisis abarca los factores internos (Fortalezas y debilidades) asi como
los factores externos (Oportunidades y Amenazas) (Peralta, 2020).

Analisis CAME (FODA Cruzada)

Segun Torres (2019), este andlisis utiliza los resultados del Andlisis FODA,
determinando los elementos priorizados para el desarrollo del negocio. Luego utiliza
dichos factores priorizados para definir la estrategia del negocio. Las estrategias
pueden ser: ofensivas, supervivencia, defensiva o de reorientacion.

Estrategias Genéricas de Michael Porter

Oseda et al. (2018), describen las estrategias genéricas de Porter para lograr
un desempefio superior en un determinado sector: liderazgo de costos, diferenciacion
y enfoque (costos y diferenciacion). La estrategia de liderazgo en costos consiste en
obtener un menor coste global que el de los competidores. Junto a una calidad
adecuada para el mercado objetivo y una politica de menores precios, permite
registrar volimenes de ventas mayores y una participacion de mercado rentables. La
estrategia de diferenciacion consiste en lograr que el cliente perciba como Unicos los
atributos del producto o servicio. En esta estrategia es primordial conocer los atributos
mas valorados por el consumidor. Correctamente aplicada se consigue un precio
mayor que el de la competencia para los productos. La tercera estrategia es el
enfoque, en la que se deben determinar segmentos objetivos, y definir una estrategia
individual para cada segmento. La empresa busca una ventaja competitiva en los
segmentos seleccionados sin tener una ventaja competitiva general. El enfoque de

costo aprovecha las diferencias en los comportamientos de costos de los segmentos
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identificados, mientras que el de diferenciacion se enfoca en los requerimientos
particulares de los compradores en ciertos segmentos.

Superalimentos peruanos

PROMPERU (2022) los define como aquellos alimentos que brindan elevados
beneficios nutricionales con bajo aporte calérico. Contienen elevados porcentajes de
vitaminas, minerales y antioxidantes; y brindan importantes beneficios en la salud de
quienes los consumen. Y los clasifica en 5 categorias: frutas, granos, hortalizas,
raices y tubérculos, y pescados.

Extractos vegetales

Segun Barrenechea (2020), los extractos vegetales son productos obtenidos
de distintas partes de la planta: semillas, tallos, hipocétilos, flores, hojas, corteza, etc.,
y estan constituidos por diferentes compuestos activos. Se debe considerar la
existencia de diversas metodologias de extraccion para obtener los principios activos
presentes en la planta. La metodologia y solvente de extraccion, se determina de
acuerdo con las caracteristicas del compuesto a extraer de la muestra vegetal.
Algunos de los procesos de extraccion utilizados son: extraccion continua (Soxhlet),
maceracion, percolacion, decoccioén, y digestion.

Suplementos alimenticios

Segun Garcia (2023), también reciben el nombre de suplementos dietéticos o
nutricionales. Su finalidad es complementar o remplazar una dieta. Las vitaminas y
minerales son los mas requeridos, ya que son los principios nutritivos que el
organismo requiere para funcionar correctamente. Es necesario el soporte profesional

en salud para su uso adecuado.
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Lima moderna

De acuerdo a Infobae (2022), esta conformada por 12 distritos de la zona
sureste de la Lima Metropolitana e involucra al 13% de su poblacion. Explica en gran
parte el movimiento econémico de Lima ya que acoge sedes de empresas de gran
representatividad. Segun la Compafia Peruana de Estudios de Mercado y Opinién
[CPI] (2021), el 69.1% de su poblacién forman parte del NSE AB. Siendo la zona que
concentra la mayor poblacién de este NSE en Lima Metropolitana. Adicionalmente
segun IPSOS (2022), la gran mayoria de los pobladores de Lima Moderna interacttian
en redes sociales, principalmente en Facebook, Instagram y YouTube. Tienen en
promedio 43 afos y una tercera parte cuenta con estudios superiores. Tiene una
importante poblacién de adultos mayores.

En la Figura 2 se detalla la ubicacién geografica y los distritos que conforman
Lima Moderna.

Figura 2

Lima moderna
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Nota. Adaptado de Infobae (2022)

Matriz operacional

En la Tabla 1, se presenta la Matriz operacional de la presente investigacion:
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Tabla 1

Matriz operacional

Variable Dimensiones Indicadores
VARIABLE INDEPENDIENTE: Descripcion de la idea de Lean Canvas
negocio
Viabilidad de la produccion y comercializacién de
superalimentos peruanos  en Lima - 2023, Investigacion de Mercado Informe analitico de la aplicacion de
Supernutrientes SAC. los instrumentos
Trabajo de investigacion cuya finalidad es definir las bases Planificacion y Estudios técnicos por area

para que sea viable, sostenible y rentable. Estableciendo organizacion del negocio estratégica del negocio
objetivos, mediante el desarrollo detallado de estrategias,

planes y definiendo las actividades a realizar. Asi mismo, Plan de marketing y Informe con las estrategias a
realiza la Proyeccién Financiera. ventas implementar
Proyeccion Financiera Diagnostico financiero. Analisis de

sensibilidad y elasticidad.

VARIABLE DEPENDIENTE:

Viabilidad. - Asociado a la situacion actual del mercado y Mercado Determinacion del mercado objetivo
sugiere la probabilidad de implementar el negocio con éxito.

Sostenibilidad. - Enfoque estratégico de la empresa para Gestién del negocio KPIS por area estratégica del
generar valor en el tiempo. negocio.
Rentabilidad. - Capacidad que tiene la empresa para Valor Actual neto VAN > 0, TIR > COK, B/C >1, PRI

obtener utilidades. Tasa Interna de Retorno
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.  METODOLOGIA

3.1 Tipo y disefio de la investigacion

El enfoque de la investigacion es mixto (cualitativo y cuantitativo) no
experimental, de tipo transversal y con un nivel de alcance descriptivo.
3.2 Hipdtesis de la investigacion

La produccion y comercializacion de superalimentos peruanos en Lima es
viable, sostenible y rentable.
3.3 Poblacién y muestra

La poblacion incluye a hombres y mujeres de 30 hasta 74 afos, residentes de
San Borja o Santiago de Surco y que pertenezcan al NSE A o B. Ademas deben
procurar el cuidado de su salud y la calidad alimenticia de sus allegados.

Luego de la aplicacion de criterios consecutivos de segmentacién la poblacién
gueda determinada por:

Tabla 2

Poblacién de la investigacion

Distrito Poblacién
San Borja 10,603
Santiago de Surco 32,200
Total 42,803

Nota. En base a informacién obtenida del Repositorio Unico de Informacién en Salud (MINSA)

En el Anexo 1 se detallan en extension la metodologia y criterios utilizados.

Para la etapa cualitativa de la investigacion se emplea el muestreo cualitativo.
La muestra es de 5 personas para el estudio a early adopters (consumidores) y de 6
personas para el estudio a expertos (4 expertos empresariales y 2 expertos en salud).

Para la etapa cuantitativa la muestra es no probabilistica. La seleccion de la

muestra es por conveniencia y el tamafo es de 23 individuos.



3.4 Técnicas derecoleccién de datos
Primera etapa exploratoria cualitativa
Se utilizan las técnicas e instrumentos mostrados en la Tabla 3.

Tabla 3

Técnicas e instrumentos primera etapa exploratoria cualitativa
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Early adopters Expertos Profesionales de la
empresariales salud
Técnica Entrevista Entrevista Entrevista
Instrumento Guia de entrevista Guia de entrevista Guia de entrevista

Segunda etapa cuantitativa
Se utilizan las técnicas e instrumentos mostrados en la Tabla 4.

Tabla 4

Técnicas e instrumentos primera etapa exploratoria cualitativa

Poblacién objetivo

Técnica Encuesta

Instrumento Cuestionario

3.5 Aspectos éticos

Es el espiritu del presente trabajo de investigacion el respeto integral del ser

humano. Asi mismo, se mantienen las lineas de pensamiento planteadas por los

autores en el material que forma parte del Estado de Arte. La informacion recolectada

de otras fuentes se ajusta a criterios de veracidad. Se respetan los derechos de autor

con el uso de las Normas APA 7.0 para el citado y elaboracién de la bibliografia.
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V. RESULTADOS

4.1 DESCRIPCION DE LA IDEA DE NEGOCIO

Se exponen los elementos del Business Model Canvas del modelo del negocio:
4.1.1 Segmentos de clientes

Personas preocupadas por su salud y habitos alimenticios. Siendo de especial
interés aquellas que tienen a su cargo dependientes y las siguientes generaciones
(Millennials, Generacion X y Baby boomers).
4.1.2 Propuestade valor

Produccién y comercializacion de extractos de alta concentracion de
superalimentos. Con procesos productivos disefiados para conservar y estandarizar
las cualidades de los productos. Cumpliendo requisitos de trazabilidad, seguridad
alimentaria, certificacion organica y con el sustento de informacion cientifica validada
en todas las operaciones.
4.1.3 Relaciones con el cliente

Informacién, evaluacion, compra, entrega y Post-Venta. Contacto directo con
los clientes ofreciendo asesoria personalizada en salud y calidad alimentaria.
4.1.4 Canales de distribucion

Distribucion selectiva con canales de distribucion directos. Inicialmente a
travées de tienda fisica y on-line.
4.1.5 Procesos clave

Disefio de producto, produccién, atencion al cliente y brindar soporte
cientifico validado.
4.1.6 Recursos clave

Materia prima, servicios de produccion e informacion cientifica validada.
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4.1.7 Socios clave

Productores de materia prima, proveedores de servicios de produccion e
instituciones generadoras o divulgadoras de evidencia cientifica validada.
4.1.8 Estructura de costos

Costeo basado en costos fijos (Planilla y alquiler de local) y variables (Costo
de materia prima y de servicios de produccion).
4.1.9 Fuentes deingresos

Venta de suplementos nutricionales basados en superalimentos peruanos.
4.1.10 Esquema Business Model Canvas

En el Anexo 2 se presenta el lienzo Business Model Canvas elaborado.

4.2 INVESTIGACION DE MERCADO
4.2.1 Resultados de investigacion fuentes secundarias

En el Perd, la ligera tendencia hacia el consumo de productos saludables se
fortalecid durante la pandemia. Los consumidores tomaron mayor conciencia por
llevar un estilo mas sano de vida (Rojas, 2023). Debido a ello se incrementé el interés
por realizar actividades fisicas y la alimentacion sana.

Segun la Asociacion Peruana de Empresas de Inteligencia de Mercados
[APEIM] (2021) son los NSE A y B, los que tienen un mayor gasto en salud.
Confirmando ello, Rojas (2023) sostiene que para el 58% de los limefos el valor de
su canasta familiar se ha incrementado debido a la mayor presencia en ella de
productos saludables. Este comportamiento se aprecia principalmente en los distritos
de Lima Moderna. Siendo los distritos con mayor crecimiento Magdalena del Mar, La
Molina, Pueblo Libre, San Isidro y Santiago de Surco.

Rojas (2023) precisa que el consumidor que opta por productos saludables

tiende a procurar un mayor cuidado ambiental. Siendo los adultos entre 31 y 50 afios



24

los que en mayor medida (45%) se alimentan de manera saludable. Mientras que esta
cifra disminuye a 36% para las personas entre 20 y 30 afios. Esta diferencia se explica
por un mayor cuidado de la salud y mayor capacidad econémica.

El proceso de compra es racional, ya que el consumidor es consciente que la
ingesta de productos saludables conlleva una mejor respuesta de su organismo.

El incremento de la demanda ha hecho méas competitivo el mercado,
elevandose la presencia de proveedores. Existiendo una gran oferta de productos
saludables, observandose la presencia de productos con precios muy competitivos y
otros mas especializados dirigidos a segmentos de mercado dispuestos a pagar por
un producto Premium de mayor precio y calidad (Rojas, 2023).

Segun Insight SEO (2020), el mercado nacional de suplementos nutricionales
experimenta una tasa de crecimiento anual de 20%. Ya el 17% de la poblacion de
Lima consume algun tipo de suplemento alimenticio (IPSOS, 2019).

Finalmente, un estudio de Insight SEO (2020) detalla que para el 93% de los
habitantes de Lima, la produccion de suplementos alimenticios debe sostenerse en
estudios con evidencia validada y con el uso de procesos altamente tecnolégicos.
4.2.2 Resultados de investigacion fuentes primarias

Entrevista a early adopters

Objetivo: Determinar las necesidades, motivaciones y frustraciones de
integrantes del segmento de mercado a atender. Conocer al cliente para tomar
decisiones con respecto al disefio del producto. Elaborar Mapa de Empatia.

Modo de aplicacion: On-line (Anexo 3)

Instrumento: Guia de Entrevista. En el Anexo 4 se presenta el instrumento.

Luego de procesar las respuestas se elaboro el Mapa de empatia (Anexo 5),

determinandose las siguientes caracteristicas para el cliente y el producto.
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Tabla 5

Caracteristicas del producto - Mapa de empatia

Certificacion organica Presentacion adecuada
Cualidades organolépticas intactas Agradable a los sentidos
Procedencia segura Sin aditivos quimicos
Principios activos intactos Cercania al consumidor

Facil de consumir

Tabla 6

Caracteristicas del cliente - Mapa de empatia

Entorno familiar, laboral y amical. Poca visibilidad social.

Realizan un proceso de compra informado. Conocen las propiedades de los
superalimentos.

Se informan por TV y RRSS. Felicidad, tranquilidad y éxito compartido son

Consumen superalimentos. sus pilares.

Entrevista a expertos empresariales

Objetivo: Conocer las caracteristicas clave del producto y mercado.

Modo de aplicacién: On-line

Instrumento: En el Anexo 6 se presenta el instrumento aplicado.

Las opiniones asociadas al comportamiento del mercado concuerdan con las
fuentes secundarias revisadas: Mercado en crecimiento, cambio de habitos en los
consumidores y oportunidades de crecimiento en los mercados transfronterizos.

Con respecto a la informacién cuantitativa, se obtuvo la siguiente:

e Tasa de crecimiento anual: 8%.

e Crecimiento en meses pico: 15% (De mayo a noviembre).

e Decrecimiento en meses valle: 10% (De diciembre a abril).

e Venta mensual: 500 unidades como promedio mensual para IPN SAC y

Power Plate International, ya que Zanaceutica es el principal productor de extractos
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en el Pert y su volumen de produccién esta muy por encima de las operaciones
iniciales proyectadas para Supernutrientes SAC.

e IPN SAC realiza labores de visita médica para publicitar sus productos.

Entrevista a Profesionales de la Salud

Objetivo: Recoger informacion clave referente al uso y aplicacion de productos
similares en los establecimientos de salud, conocer el interés por recomendar los
suplementos nutricionales basados superalimentos e indagar sobre los mecanismos
de publicidad y promocién de productos similares en sus centros de trabajo.

Modo de aplicaciéon: Presencial

Instrumento: En el Anexo 7 se presenta el instrumento aplicado.

Se obtuvo la siguiente informacién relevante para la presente investigacion:

e Conocimiento de las propiedades de los superalimentos. Sin embargo
recalcaron que es necesaria una mayor difusion de evidencia cientifica validada.

e Interés de utilizar los superalimentos en su actividad profesional como
complemento a los protocolos ya establecidos.

e En referencia a los niveles de atencion, los establecimientos de salud
categorizados como I-1, I-2 e I-3 atienden normalmente pacientes de la zona. Otros
establecimientos con mayor nivel de complejidad atienden pacientes a nivel nacional.
En ESSALUD no se permite la representacién médica.

e El mayor empleo de los superalimentos estaria en el ambito de las
especialidades clinicas o en tratamiento no quirdrgicos.

e Interés por participar en estudios futuros referente a los superalimentos.

Encuesta a Poblacion objetivo

Objetivo: Identificar las preferencias, intereses y caracteristicas de consumo

de superalimentos peruanos de la poblacion objetivo.
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Mediante esta técnica se procura dar respuesta a los siguientes objetivos:

e Determinar el porcentaje de consumidores del producto.

e Determinar el precio dispuesto a pagar por el producto.

e Determinar la preferencia por el punto de venta del producto.

e Contrastar el interés de compra del producto.

e |dentificar caracteristicas, intereses y preferencias de consumo de
suplementos nutricionales y de superalimentos peruanos.

Modo de aplicacion: Cuestionario aplicado desde el 26/12/2023 al 06/01/2024,
mediante formulario virtual https://forms.gle/ukvhphGn7rXLAGQHS6.

Instrumento: En el Anexo 8 se presenta el instrumento aplicado.

Asi mismo, en el Anexo 9 se muestra la aplicacion virtual del instrumento y en
el Anexo 10 se detalla la data obtenida. En el Anexo 11, se evidencian los resultados
del cuestionario aplicado. Los resultados procesados y de mayor interés de la
encuesta aplicada se muestran en la Anexo 12.

Con la informacion obtenida se determina el Mercado Objetivo:

Tabla 7

Mercado Obijetivo

Denominacion Caracteristica Descripcién Fuente Cantidad
Mercado Potencial Segmento HyM/NSE AyB/Lima INEI / Mapa 42,803
identificado  Moderna (San Borja y Santiago de Empatia /
de Surco) / 30 - 74 Aios / Segmentacion
Consumen suplementos realizada
nutricionales.
Mercado cYausael 78.30% ya consumen Encuesta 33,515
Disponible producto?  suplementos nutricionales
basados en superalimentos.
Mercado efectivo ¢ Dispuesto a 43% esta en el rango de los Encuesta 14,411
pagar? precios propuestos.
Mercado Objetivo ¢Me 95.50% nos compraria el Encuesta 13,763

comprarias? producto con las caracteristicas
propuestas
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4.3 PLANIFICACION Y ORGANIZACION DEL NEGOCIO
4.3.1 Visién, mision, FODA, objetivos estratégicos e indicadores de gestion
Visién
Ser el mayor comercializador a nivel nacional de extractos de superalimentos
peruanos para el 2028. Trascendiendo nuestro accionar hacia la exportacion.
Misién
Comercializar extractos de superalimentos peruanos, brindando productos de
origen seguro, certificados, con soporte cientifico validado y de alta calidad. Basando
la gestion del negocio en el alto respeto a los criterios del comercio justo, el uso
sostenible de la biodiversidad nativa y el soporte permanente a nuestros clientes.
FODA
En el Anexo 13 se muestra la matriz FODA y en el Anexo 14 la matriz CAME.
Objetivos estratégicos e indicadores de gestion
En el Anexo 15 se indican los objetivos estratégicos e indicadores de gestion.
4.3.2 Mapa de procesos, organigrama, funciones de unidades y perfil de
puestos
Mapa de procesos
Se propone el siguiente Mapa de procesos:

Figura 3

Mapa de procesos
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Organigrama
Se propone el siguiente organigrama funcional, el cual se alinea a los objetivos
estratégicos y estrategias priorizadas.

Figura 4

Organigrama funcional propuesto

Administracidn
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Produccion
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Certificaciones y registros
Gerente Técnico y de Soporte Cientifico

produccion Soporte pre y post venta

1+D

Representacidn técnica

Certificacian proveedores

Funciones de unidades organicas

En el Anexo 16 se muestra el Manual de Organizacion y funciones (MOF).

Perfil de puestos

En el Anexo 17, se proponen los perfiles de puestos requeridos.
4.3.3 Localizacién e infraestructura

Localizacion

Se utiliza la metodologia de matrices con factor de ponderacién, tanto para la
macrolocalizacion (Anexo 18) como para la microlocalizacion (Anexo 19). Siendo el
objetivo principal maximizar el beneficio de la ubicacion del negocio.

De acuerdo a los resultados de la metodologia utilizada, el negocio iniciara sus
operaciones en el Distrito de Santiago de Surco — C. C. Caminos del inca.

Se detallan los justificantes para los criterios de valoracion utilizados:

e Pudblico Objetivo: Segun Arenas (2018) la empresa debe ubicarse cerca
a su publico objetivo y constituye el criterio de mayor importancia, ya que esta

relacionado directamente con los ingresos.
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e Accesibilidad: El acceso al negocio es importante para acercar al Publico
objetivo a los servicios y productos de la empresa.

e Seguridad: Criterio que toma valor en la actual coyuntura de la realidad
nacional. Los indices de delincuencia se han incrementado en muchos distritos de la
capital y también aparecen nuevas modalidades criminales (Lira, 2023)

e Costo de alquileres: Importante para elaborar la proyeccion financiera. El
pago del alquiler influye en el flujo de caja, constituyendo una salida importante de
efectivo considerando la costumbre del mercado nacional que incluye meses de
adelanto y garantia al inicio de la relacién contractual (Redaccion EI Comercio, 2022)

e Transparencia en tramites municipales: Segun Proética (2022), la
corrupcion junto con la delincuencia es percibidas en los dltimos afios como los
principales problemas de la sociedad peruana. El flagelo de la corrupcion azota a
todos los niveles de las instituciones en el Perq, incluidos los gobiernos locales.

e Cercania a centros de produccion: La empresa debe ubicarse cerca a
los centros de produccion para obtener ahorros en la gestion logistica (Arenas, 2018).

e Cercania a establecimientos de salud: Este criterio se justifica por los
segmentos de clientes identificados en la descripcion de la idea del negocio.

e Existencia de estacionamientos: El el 20.26% de hogares de Lima
metropolitana cuentan con un automdavil. Sin embargo, esta cifra aumenta a 37.78%
para el NSE A y a 29.50% para el NSE B. Por lo tanto, es importante la cercania al
local de lugares de estacionamiento, ya que el publico objetivo esta focalizado en
estos NSE. (Asociacion Automotriz del Pera [AAP], 2023).

e Calidad de Servicios publicos: Relacionado basicamente a la calidad de
los servicios municipales, energia eléctrica, agua y comunicaciones. Es de especial

interés el ornato publico, asi como el nivel de civilidad de los vecinos.
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e Costo de implementacion: Relacionados al costo de implementar el
negocio para su operacion. Los costos deben estar acorde al entorno. Asi mismo el
costo de la mano de obra calificada para desempefiarse en dicha zona.

Infraestructura

Se propone iniciar con la siguiente distribucion:

Figura 5

Distribucion oficina administrativa y comercial (Tienda Showroom)

S5HH /

Consejeria
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4.3.4 Aspectos legales o regulatorios

De acuerdo con los tipos de sociedades permitidos por las leyes peruanas, el
negocio sera una SOCIEDAD ANONIMA CERRADA (SAC).

La empresa se inscribira en el Registro Nacional de la Micro y Pequeia
Empresa (REMYPE) para acceder a los beneficios de Ley. EL DS 013-2013-
PRODUCE, considera como microempresa a aquellas cuyas ventas anuales no
superen las 150 UIT. En el Anexo 20 se detallan las caracteristicas generales del
Régimen Laboral seleccionado.

Con respecto al régimen tributario, se ha optado por iniciar las actividades en
el Régimen Especial de la Renta (RER). Este régimen esta orientado a empresas

Cuyos ingresos netos o compras anuales no superen los S/ 525,000.00. En el Anexo
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21, se presentan las caracteristicas generales del RER. Cuando se superen los limites
para este régimen, la empresa cambiara al Régimen MYPE Tributario.

El Registro Sanitario autoriza la fabricacion y comercializacion de alimentos
industrializados y es otorgado por DIGESA (DIGESA, s.f.).

El Servicio Nacional de Sanidad Agraria del Peri (SENASA), es la autoridad
nacional en certificacion organica (SENASA, s.f.), y norma que las empresas que
deseen comercializar alimentos organicos deben contar con dicha certificacion bajo
el perfil de comercializador (Delgado, 2019).

4.4 PLAN DE MARKETING Y VENTAS
4.4.1 Marketing estratégico — Segmentacién y posicionamiento

En funcion de lo propuesto por Porter, la empresa opta por implementar una
estrategia de diferenciacion enfocada en un segmento, proponiéndose atender las
necesidades especificas de los clientes del segmento identificado. Para el desarrollo
de esta estrategia es primordial conocer los atributos priorizados por el consumidor,
habiéndose determinado que los atributos mas valorados segun la encuesta aplicada
son: la certificacion organica, facilidad de consumo y procedencia segura. Esta
estrategia es compatible cuando hay un mercado en crecimiento y en etapas de
penetracion del mercado. Ambos supuestos validos para la presente investigacion.
Esta estrategia se basa en la premisa que la empresa puede atender un segmento de
mercado delimitado de forma mas eficiente que los competidores de amplia cobertura.

Segmentacion

El presente trabajo de investigacion busca atender los siguientes segmentos
identificados en la zona de interés:

e Personas que procuran el cuidado de su salud y la calidad alimenticia de

sus allegados
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e Los Millennials, segmento caracterizado por buscar su bienestar general,
a través de una alimentacion balanceada, con largas horas dedicadas al trabajo,
RRSS y otras actividades de ocio. Ademas, realizan sus investigaciones en linea para
tomar una decision de compra informada. De igual modo poseen un buen nivel
adquisitivo para adquirir productos con elevado valor nutricional (Abanto et al., 2020).

e Los miembros de la Generacion X, grupo etario que prioriza el valor de la
familia, y que considera de suma importancia brindar un estilo de vida saludable a sus
integrantes (Vargas, 2021). Al igual que los millennials, viven en una realidad en la
gue el mundo fisico y digital convergen (El Peruano, 2022).

e Los Baby Boomers, consideran como prioritarios las siguientes
dimensiones: la familia (77%), la jubilacion (54%) y estilo de vida saludable (51%). Es
la generacion mas preocupada por el factor salud al ser mas adultos.

Posicionamiento

La ventaja competitiva de la empresa radica en ofrecer extractos normalizados
de alta concentracién de superalimentos, con los principios activos conservados y el
soporte cientifico de pre y post venta. En funcién de la matriz calidad-precio (Figura
6), el posicionamiento de los productos es en el sector Premium: Alta calidad y alto
precio. De esta manera se confiere exclusividad a los clientes.

Figura 6

Matriz Calidad-Precio de los productos
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Se opta por una estrategia de posicionamiento por caracteristicas: Productos
100% naturales de alta pureza y seguridad, dirigidos a personas con elevado interés
en la calidad alimentaria y cuidado de la salud propia y de su entorno cercano,
aplicandose en conjunto con una Estrategia de posicionamiento por estilo de vida.
4.4.2 Estrategia de producto

La presentacién y la linea de productos iniciales se ajustan a los resultados del
mapa de empatia y la encuesta realizados. Asi mismo, se alinean con la estrategia
de posicionamiento Premium y dirigidos a los segmentos identificados. Las acciones
a seguir para el desarrollo de la estrategia son:

e Concebir el producto como una experiencia de compra, que involucre tanto
el producto fisico como los servicios de pre y postventa. La experiencia de compra se
desarrolla desde el primer contacto hasta el servicio de postventa.

e Elaboracion de productos de acuerdo con las caracteristicas del
posicionamiento deseado y con el soporte cientifico adecuado. Disefiando mixes,
lineas de productos y formulaciones de acuerdo a los tendencias del mercado. Es
primordial la participacién del area de 1+D.

e Ampliar y certificar a productores, para ampliar la base disponible de
materia prima y proveedores.

e Brindar servicios personalizados y diferenciados de asesoria alimentaria,
con la participacion de un profesional de la Salud, ejemplo: servicios de asesoria en
alimentacion para deportistas, convalecientes, adultos mayores, etc.

e Implementar la tienda showroom con mobiliario adecuado para brindar
comodidad, exclusividad y privacidad.

e Disefiar productos exclusivos con alto margen. Deben ser novedosos y

dificilmente replicables.
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e EIl packaging es primordial para lograr el posicionamiento del producto
como Premium. Es importante agregar mayores barreras de proteccion al producto.
Asi como el disefio del mismo y funcionalidad. El producto a lanzar al mercado contara
con las siguientes medidas de seguridad: Caja de Cartdon Foldcote calibre 14
plastificado, tapa pushdown, precinto termo encogible y layna de seguridad. Asi como,
silicagel x 0.5 g en el interior del pomo, para el control de la humedad.

e Conrespecto alos nombres de los productos, estos deben estar asociados
a los beneficios o a las necesidades que satisfacen y no al nombre genérico. De esta
manera, facilitar la diferenciacion con los productos de la competencia.

4.4.3 Estrategia de precio

Se aplicara la estrategia de precios Premium, por ello toda la estrategia debera
estar orientado a dicho mercado. Se busca obtener margenes de beneficios altos a la
vez que se brinda un producto de alta calidad. El precio de introduccion para los
productos es de S/ 100.00/pomo. Segun la encuesta realizada el 43% de los
encuestados estan dispuestos a pagarlo. En el Anexo 22 se aprecian los precios de
la competencia. Las acciones a seguir en el desarrollo de esta estrategia son:

e Andlisis constante del mercado.

e Trabajar en el valor de la marca. Soportado por los servicios técnicos y
cientificos de pre y post venta, asi como en los atributos del producto. Generando una
adecuada imagen y posicionamiento de los productos.

e Implementar escalas en la tarjeta de fidelizacion, para ofrecer mayores
descuentos a los socios con una mayor categoria. Dichas escalas se basan en el
volumen de compras histérico del cliente.

e Fijar precios especiales para los paquetes de productos. El precio

agrupado es inferior a la suma de los precios individuales de los mismos productos.
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e Implementar mecanismos de cross-selling. Para ofrecer productos
semejantes o complementarios a los clientes que ya adquirieron otros productos.
4.4.4 Estrategia de comunicacion

Se basa en dos acciones clave: La primera es la comunicaciéon con
profesionales de la salud para que ellos recomienden los productos a sus pacientes
y la segunda es la comunicacién dirigida al publico objetivo. Siempre con la premisa
de difundir informacién con evidencia cientifica. Se plantean las siguientes acciones:

e Con respecto a los profesionales de la salud, entrevistarse con ellos y
mostrar los efectos positivos de los productos en la salud de los usuarios (actividad
biologica). Es importante los documentos presentados alcancen el rigor cientifico
necesario. La comprension adecuada del mensaje permitira que sea transmitida de la
mejor manera al publico usuario. En el Anexo 23, se presenta el modelo propuesto.
En esta etapa inicial, la empresa atenderd a profesionales de establecimientos de
salud de alcance local (Surco Salud, Clinica de especialidades médicas, Clinica de
Familia San Borja, entre otros), permitiendo adquirir el know-how necesario para
atender a otros establecimientos de mayor alcance y requerimientos de acceso.

e Con respecto al publico usuario el material publicitario debe recalcar el
origen natural de los productos y los principios activos de cada uno de ellos. Asi como
su valor para el cuidado de la salud. Por ejemplo: Maca (Energético - Macamidas),
Camu camu (Antioxidante - Vitamina C), Curcuma (Antioxidantes — Curcumina).

e Uso intensivo y estratégico de las RRSS, basicamente las mas utilizadas
por los integrantes del mercado objetivo. Brindar informacion cientifica y respaldada
de los productos, asi como ofertas, beneficios, etc. En este caso serian Facebook y
YouTube. Desarrollando principalmente acciones de Marketing de Contenido.

e Encuestas periddicas a los socios poseedores de una tarjeta de afiliacion.
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e Publicidad en bicicleta, lo que permitiria trasmitir los valores empresariales
de respeto del medio ambiente y estilo de vida saludable. Asi mismo genera una
reaccion de simpatia y recordacion. De igual manera permite una facil segmentacion.

e Difusion de los servicios de asesoria alimentaria especializada.

e Para ir desarrollando el mercado externo es necesario tener presencia en
el Market Place oficial de Promperua: perumarketplace.com (Per0). Portal que muestra
parte de la oferta exportable peruana. Este portal es promocionado por el MINCETUR
a nivel mundial, por lo que constituye una ventana para los productos peruanos.

e Tener presencia en los motores de busqueda y RRSS de acuerdo con el
mercado obijetivo internacional. Por ejemplo, en China el buscador mas utilizado es
Baidu. En lo que respecta a RRSS, el equivalente chino de WhatsApp es WeChat.
4.45 Estrategia de distribucion

Se optara por una distribucién selectiva, debido a la alta calidad y precios de
los productos. Se utilizaran canales de distribucion directos. Las acciones a seguir en
el desarrollo de esta estrategia son:

e Implementacion de la tienda showroom como almacén principal para venta
y distribucion. Se atenderan compras en el local fisico y virtual, con opcién de recojo
en tienda y despacho por delivery. El canal digital también permitira la atencion 24/7.

e EI| servicio de delivery se tercerizarda inicialmente (Uber, InDrive),
posteriormente se realizara con personal propio.

e Implementacion en el mediano plazo de islas de venta en centros
comerciales localizados de la zona de influencia (Rambla, CC Caminos del Inca,
Wong Benavides, Vivanda Miraflores, etc.)

e Se evaluara variar el esquema de distribucion a mixto (Directo e indirecto).

Colocando los productos en tiendas especializadas (Organa, Flora y Fauna, etc.)
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45 PROYECCION FINANCIERA
4.5.1 Proyeccion de ventas

Para su elaboracién se considera la informacién de las entrevistas aplicadas a
IPN SAC y Power Plate International SAC. Ya que el tamafio de sus operaciones
concuerda con lo proyectado inicialmente para Supernutrientes SAC: 500 unidades
es el promedio mensual de ventas en dichas empresas, 8% la tasa de crecimiento
anual, con tasas pico de 15% sobre las ventas en los meses de mayo a noviembre y
tasas valle de -10% en los meses restantes. Con esta informacion y reduciendo las
ventas en 30% respecto al promedio de ventas de las empresas ya consolidadas en
el mercado, y luego castigando las ventas en 20% los primeros 3 meses de operacion,
se elabora la proyeccion de ventas. En la Figura 7 se muestra el comportamiento
proyectado de las ventas para los 3 primeros afios de gestion, comparandolo con la
capacidad de produccion real, estimada en 625 unidades/mes.

Figura 7

Proyeccion de ventas para el periodo 2024 - 2026
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En el Anexo 24 se presenta la proyeccion de ventas para cada tipo de producto

priorizado para los 3 primeros afios de gestion.
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4.5.2 Estructura de Costos

Todos los procesos de produccion de bienes seran externalizados (maquila),
mientras que las labores de adquisicion de materia prima, control de calidad y
supervision de la produccion seran realizadas por la empresa. En el Anexo 25, se
detallan los precios de los insumos y servicios utilizados para la fabricacién de los
productos priorizados. Seguidamente, se determina el costo de materia prima (Anexo
26) y el costo de los servicios de fabricacién (Anexo 27). Finalmente, en el Anexo 28,
se muestra la estructura general de estimacion de costos, precisandose en el Anexo
29 el analisis del costo de la planilla.

Para determinar el Punto de equilibrio general se hace uso de la metodologia
multi-producto, arrojando un valor de S/25,426.65 y de 262 un. para su expresion en
unidades fisicas. En el Anexo 30 se muestra el andlisis extendido para la

determinacién del punto de equilibrio de la investigacion.

4.5.3 Inversién inicial

El valor de la inversion inicial es de S/ 70,000.06. En el Anexo 31 se detalla
con extension su determinacion.
4.5.4 Presupuesto maestro

En el Anexo 32 se muestra el detalle mensual de la proyeccion de los
presupuestos de ingresos y egresos para el primer afio de operacion.
455 Flujo de caja

El Anexo 33 presenta a detalle la proyeccion a 3 afios del flujo de caja.
4.5.6 Evaluacion econdmica financiera

Se realiza la evaluacion economica financiera de la investigacion,
considerando los siguientes indicadores: VAN, TIR, PRIy B/C. Utilizando la siguiente

expresion para determinar el Costo de oportunidad del accionista (COK accionista):
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COKaccionista = Tasa maxima pasiva empresas bancarias + Prima de Riesgo
Segun la Superintendencia de Banca, Seguros y AFP [SBS] (2023), al
31/07/2023 el mayor valor para tasas pasivas anuales en operaciones de depdsitos a
plazo mayores a 360 dias le corresponde al Banco Ripley con un valor cercano al 9%.
Con respecto a la prima de riesgo, esta se establece en 6% debido a alta
incertidumbre del mercado. Con esta informacion se obtiene un COK accionista = 15%.
En la Tabla 8, se especifican los valores de los indicadores de rentabilidad
obtenidos considerando el Flujo de Caja Econdmico determinado.

Tabla 8

Indicadores de rentabilidad

VAN S/ 122,837 B/C 1.14
TIR 92% PRI 1 afio, 3 meses, 21 dias

Con estos resultados y verificando que VAN>0, TIR>COK accionista Y B/C>1, se
afirma que la presente investigacién propone un negocio rentable para el accionista.
4.5.7 Analisis de sensibilidad

Segun los resultados obtenidos, la rentabilidad de la presente investigacion se
encuentra confirmada. Sin embargo, es necesario evaluar la fluctuacién de dichos
resultados, al variar un factor determinante como es el volumen de las ventas. Tanto
en el incremento de dicha variable, como en su disminucién. Mostrando diversos
escenarios al accionista. Posteriormente, con dicha informacion se realiza el analisis
de sensibilidad para determinar la disminucion maxima en la variable volumen de
ventas a partir de la cual ya no se evidencia rentabilidad para el accionista.

Se evalta el desenvolvimiento del negocio propuesto en dos escenarios
alternativos. En el escenario “Optimista” con un aumento de 3.5% en las ventas

(Anexo 34) y en el escenario “Pesimista 1” con una disminucién de 3.5% en las
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ventas (Anexo 35), en ambos casos respecto a los valores determinados para dicha
variable en el Flujo de caja proyectado de la investigacion (Escenario Real).

Los criterios para determinar el porcentaje de disminucion en las ventas a partir
del cual el negocio ya no es rentable para el accionista son los siguientes: VAN=0,
B/C =1 y TIR = COK accionista = 15%. Luego de realizar el andlisis de sensibilidad se
determina que a partir de una disminucion en las ventas de 17.58% con respecto al
“‘Escenario Real” ya no existe rentabilidad para el accionista. Siendo el valor para la
elasticidad de 5.69. En el Anexo 36, se detalla el flujo de caja y los indicadores para
el escenario “Pesimista 2”, con una disminucion de 17.58% en las ventas.

Finalmente, en la Tabla 9, se detallan los indicadores de rentabilidad en los 4
escenarios evaluados.

Tabla 9

Indicadores de rentabilidad para los escenarios evaluados

Escenario VAN TIR B/C PRI

Optimista +3,50% 147,821 107% 1.17 1 afio, 1 mes y 28 dias
Real 0% 122,837 92% 1.14 1 afio, 3 meses y 21 dias
Pesimista 1 -3,50% 98,376 77% 1.11 1 afio, 5 meses y 27 dias
Pesimista 2 -17.58% 0 15% 1 3 afios

4.5.8 Estados financieros (Balance inicial, Estado de Situacion Proyectado, y

Estado de Resultados Proyectado)

Con la informacion determinada de la inversion inicial, el destino de las
inversiones, el prondstico de ventas, asi como los diversos presupuestos elaborados
se estructurara la informacion para presentar los Estados financieros proyectados.

El Anexo 37 presenta la proyeccion del Estado de Situacion Financiera inicial.
Mientras que el Anexo 38 y el Anexo 39, detallan respectivamente las proyecciones
de los Estados de Resultados y de los Estados de Situacion Financiera para los

primeros 3 afios de gestion.
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V. CONCLUSIONES
. La produccién y comercializacion de superalimentos en Lima es una alternativa
viable, ya que se ha demostrado la existencia de un mercado objetivo y que se
encuentra en crecimiento.
. La produccién y comercializacién de superalimentos en Lima es una alternativa
sostenible, ya que se ha detallado el enfoque estratégico de la gestion del negocio
para generar valor en el tiempo.
o La produccién y comercializacion de superalimentos en Lima es una alternativa
rentable, ya que los indicadores financieros demuestran la rentabilidad para el
accionista en el escenario real (VAN = S/ 122,837, TIR = 92%, Relacién B/C = 1.14,
PRI = 1 afio, 3 meses, 21 dias) y en los escenarios alternos evaluados.
o De los resultados obtenidos se concluye que la produccion y comercializacion

de superalimentos peruanos en Lima es viable, sostenible y rentable.
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VI. RECOMENDACIONES
o Se sugiere que se profundicen los estudios de mercado, para determinar otros
segmentos a atender. Los requerimientos nutricionales y de consumo para cada
persona son unicos, por lo tanto es necesario identificarlos y de este manera poder
disefiar productos acorde a lo que demanda el mercado.
o Implementar el modelo de gestion Lean Manufacturing, para mantener
permanente el objetivo de mejora continua en la calidad, el servicio y la eficiencia
mediante la eliminacién del despilfarro.
o Incrementar las acciones de publicidad en los establecimientos de salud, ya
gue los productos recomendados por los profesionales de este sector se convierten
en necesarios por los consumidores. Incorporando en el corto plazo a las clinicas de
alcance regional y nacional.
o Para asegurar la consecucién de los objetivos financieros, es necesario realizar
un analisis periodico de los estados financieros y sus proyecciones, para de esta
manera determinar variaciones y establecer medidas de correccion.
o Se recomienda la implementacién del negocio propuesto por el presente
trabajo de investigacién ya que se ha demostrado su viabilidad, sostenibilidad y

rentabilidad.
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VIll.  ANEXOS
Anexo 1: Determinacion de la poblacion

Segmentacion geogréfica

Primer criterio de segmentacion. Abarca a las personas ubicadas en los distritos de
San Borja 0 Santiago de Surco. Eligiéndose estos distritos dado que constituyen el
area inicial tentativa para la comercializacién de los productos y forman un bloque
geogréfico debidamente delimitado. Adicionalmente més del 95% de los hogares de
estos distritos estdn catalogados en los estratos alto y medio alto del Plano
estratificado regional a nivel de manzanas segun ingreso per cépita del hogar
(Instituto Nacional de Estadistica e Informatica [INEI], 2020), constituyendo también
un bloque homogéneo econdémico. De igual manera, se encuentran en un radio de 4
Km, por lo que segun Ventus (2019), se encuentran en la distancia éptima para el
servicio de delivery. Se muestra a continuacion la poblacion total de los distritos de
interés.

Poblacion Total San Borja 'y Santiago de Surco (2,023)

L Poblacién
Distrito Total
San Borja 133,328
Santiago de Surco 426,758
Total 560,086

Nota. Obtenida del Repositorio Unico de Informacion en Salud (MINSA)

https://www.minsa.gob.pe/reunis/data/poblacion_estimada.asp

Segmentacion Demogréafica

Segundo criterio de segmentacion aplicado y considera las siguientes variables: Sexo,
edad y NSE.

o Sexo: Hy M.- La presente investigacion considera a ambos sexos. Es interés

atender tanto a hombres como mujeres.
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Seguidamente se muestra la distribucién poblacional por sexo de los distritos de
interés.

Distribucién poblacional por Sexo - San Borjay Santiago de Surco (2,023)

Distrito PO.?(I)?;:O” Sexo

H M
San Borja 133,328 62,400 70,928
Santiago de Surco 426,758 202,503 224,255
Total 560,068

Nota. Obtenida del Repositorio Gnico de Informacién en Salud (MINSA)

https://www.minsa.gob.pe/reunis/data/poblacion_estimada.asp

o Edad: De 30 a 74 afios.- Segun Vargas (2021), es prioritario en todas las
generaciones alcanzar un estilo de vida saludable. Asi mismo guarda relacion con las
tendencias globales de cuidado de la salud a través de la alimentacion Shahbandeh
(2022).

Se muestra la poblacion delimitada por factor etario de los distritos de interés.

Distribucién poblacional por edades de interés — San Borjay de Surco (2,023)

L Poblacion Distribucion etaria Sexo
Distrito 30-74 afios
30-42a 43-59a 60-74a H M
San Borja 79,048 26,302 33,783 18,963 46.80% 53.20%
Santiago de Surco 240,067 83,641 101,039 55,387 47.50% 52.50%
Total 319,115

Nota. Obtenida del Repositorio Unico de Informacion en Salud (MINSA)

https://www.minsa.gob.pe/reunis/data/poblacion_estimada.asp

o NSE Ay B.- Son los NSE Ay B, los que experimentan un mayor nivel de gasto
en salud (APEIM, 2021). Adicionalmente en estos NSEs podemos encontrar mayor
presencia del perfil de consumidor saludable (Oie, 2019). De acuerdo a APEIM (2021)
el 78.9% de la poblacion en los distritos de interés pertenecen a los NSE Ay B.

Se muestra la poblacién delimitada por factor NSE de los distritos de interés.

Distribucién poblacional por NSE (2,023)



Distrito Poblacion
San Borja 62,369
Santiago de Surco 189,413
Total 251,782

Nota. En base a informacion obtenida del Repositorio Gnico de Informacién en Salud (MINSA)

https://www.minsa.gob.pe/reunis/data/poblacion_estimada.asp

Segmentacion psicografica
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Tercer criterio de segmentacion utilizado. Se analizan las preferencias, necesidades

y comportamiento de los consumidores. El presente trabajo se centra en las personas

preocupadas por su salud. Para IPSOS (2019), el principal criterio que define un estilo

saludable de vida es la calidad alimenticia (88%) y en segundo lugar la actividad fisica

(32%). Determinando que un 17% de la poblacién de Lima consume suplementos

alimenticios para el cuidado de su salud. El resultado luego de aplicar este criterio

constituye la poblacién para la presente investigacion.

Estilo de vida saludable

Distrito Poblacion
San Borja 10,603
Santiago de Surco 32,200
Total 42,803

Nota. En base a informacién obtenida del Repositorio Unico de Informacién en Salud (MINSA)

https://www.minsa.gob.pe/reunis/data/poblacion_estimada.asp



Anexo 2: Business Model Canvas del modelo de negocio

Socios claves

Productores de materia
prima, proveedores de
servicios de produccion
e instituciones
generadoras o
divulgadoras de
evidencia cientifica
validada.

Estructura de costes

Costeo basado en costos fijos (Planilla y alguiler de local) y
variables (Costo de materia prima y de servicios de produccion).

Actividades
claves

Disefio de producto,
produccion, atencion al
cliente y brindar
soporte cientifico
validado.

Recursos claves

Materia prima, servicios
de produccién e
informacion cientifica
validada.

Propuesta de
valor

Produccion y
comercializacidon de
extractos de alta
concentracion de
superalimentos. Con
procesos productivos
disefiados para
conservary
estandarizar las
cualidades de los
productos. Cumpliendo
requisitos de
trazabilidad, seguridad
alimentaria,
certificacion organica y
con el sustento de
informacion cientifica
validada en todas las
operaciones.

Relaciones con el

cliente

Informacion,
evaluacion, compra,
entrega y Post-Venta.
Contacto directo con
los clientes ofreciendo
asesoria personalizada
en salud y calidad
alimentaria.

Canales

Distribucion selectiva
con canales de
distribucion directos.
Inicialmente a traves
de tienda fisica y on-
line.

Fuente de ingresos
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Segmentos de
clientes

Personas preocupadas
por su salud y habitos
alimenticios. Siendo de
especial interés
aquellas que tienen a
su cargo dependientes
y las siguientes
generaciones
(Millennials,
Generacion X y Baby
boomers).

Venta de suplementos nutricionales basados en superalimentos
peruanos.



Anexo 3: Grupo formado para la aplicacion del Mapa de empatia

6 participantes Q

fadir participantes

@ Enlace de invitacion

5 Ta Admin. del grupo
. Wy
b My password is the last 4 digits of pi

Disponible

3 La vida es un constante aprendizaje “®

¢ I

ﬂ—

Disponible

@

[> Salirdel grupo

&  Reportar grupo

Los participantes fueron:

- JRS, 54 afos, soltero, profesional, Santiago de Surco.
- ATP, 48 afos, soltero, profesional, Santiago de Surco.
- JCJ, 50 afos, casada, 2 hijas, profesional, San Borja.

- MCB, 50 afos, casada, profesional, Santiago de Surco.

- FML, 49 afos, casado, 1 hijo, profesional, San Borja.
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Anexo 4: Guia de entrevista — Mapa de empatia

Fecha: | Hora: | Modo: On line | Aplicador:

Instrucciones: Estamos trabajando en nuevas presentaciones de superalimentos peruanos.
Estos a diferencia de los existentes estaran compuestos por extractos de alta concentracion.
Los extractos de alta concentracion aseguran la presencia de los compuestos activos de cada
producto. Los productos en su forma natural no presentan la misma composicion de compuestos
activos en cada lote, ya que estos pueden varios por un sinfin de motivos: procedencia, método
de almacenamiento, entre otros. Los extractos secos solucionan este problema. Agradeceré su
respuesta relajada y veraz a cada una de las preguntas propuestas:

¢, Qué piensay siente?
¢, Qué atributos son de su mayor interés en un superalimento peruano?
¢, Qué es lo que mas le importa al consumir un superalimento peruano?
¢, Qué expectativas tiene con respecto al consumo de superalimentos peruanos?
¢ Siente que los productores de superalimentos peruanos consideran las opiniones de los
consumidores?

N

¢ Qué oye?
¢ Usted oye publicidad de superalimentos peruanos? ¢ Por qué medios?
¢Comparte informacion de superalimentos peruanos con otra persona? ¢Quién o
quiénes?
7. ¢Considera a alguna persona o institucion como lider de este sector?
8. ¢Cuadles son los principales mensajes que recibe en su entorno sobre superalimentos
peruanos?
9. ¢ Qué actitud tiene su entorno con respecto a los superalimentos peruanos?

oo

;Qué ve?
Describa el entorno en la que transcurre su dia a dia.
10. ¢En su dia a dia ve superalimentos peruanos? ¢Doénde?
11. ¢Sus amigos consumen superalimentos peruanos?
12. ¢En su quehacer diario ve publicidad de superalimentos peruanos? ¢Ddnde?

¢, Qué dice y hace?
13. ¢Expresa en publico sus opiniones que tiene acerca de los superalimentos peruanos?
14. ¢Comparte a menudo detalles de su vida personal con personas ajenas a su entorno?
15. ¢Usted se considera influyente en alguna materia, oficio o especialidad?
16. ¢En su entorno, con quién o quiénes intercambia opiniones?
17. ¢Como se comporta en publico?

¢, Qué le frustra?
18. ¢Existe la calidad de producto adecuada para usted en el sector?
19. ¢Usted desea recibir una mejor calidad, pero no la encuentra en el mercado?
20. ¢ Tiene miedo de que el producto adquirido no satisfaga sus requerimientos?
21. ¢Utiliza un gran esfuerzo o costo para conseguir un buen producto?
22. ¢Qué dolencias o situaciones cree usted que pueden tratarse con el consumo de
superalimentos peruanos?

¢ Qué le motiva?
23. ¢ Cuales son sus principales motivaciones?
24. ¢Qué es éxito para usted?
25. ¢Con quién o quiénes le gustaria compartir su éxito?

iMuchas Gracias!




Anexo 5: Mapa de empatia
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¢ Qué oye?

Los superalimentos peruanos generan

un

impacto positivo en la salud y cada vez hay més

personas que lo consumen.

TV, Facebook, Google y en comerciales de

YouTube y TikTok.

Santa Natura es un actor importante del sector.

La mayoria de superalimentos peruanos son

exportados.

Comento sobre el tema con familiares y con

amistades por RRSS.

¢,Cuales son sus dolores?
La situacién socio politica del Pera.
La negatividad e indiferencia.
Sanitario

Ausencia de Registro

superalimentos peruanos.

El proceso de compra debe ser informado.

Incidencia en malestares estomacales.

en

¢ Qué piensay siente?
Producto con certificacion organica.
Cualidades organolépticas intactas.
Procedencia segura.
Principios activos intactos.
Facil de consumir.
Presentacion adecuada.
Sin aditivos quimicos.
Agradable a los sentidos.
Las empresas productoras deben escuchar

mas a los consumidores.

¢, Qué dice y hace?
Poca apertura a comunicarse.
Poca visibilidad social.
Normalmente se desenvuelve en el entorno
familiar, laboral y amistades cercanas.
Con optimismo hacia el futuro.

Relaciones basadas en confianza.

,Qué ve?

Actividades en el trabajo, casa y con los
amigos.
Principales puntos de venta son
supermercados, casas naturistas e internet.
Mi  entorno consume superalimentos
peruanos.

Publicidad de los productos en los puntos de

venta, TV y RRSS.

¢ Cudles son sus necesidades?

El desarrollo personal y del entorno
cercano, asi como el apoyo al préjimo son
ejes motivacionales.

La felicidad y tranquilidad, asi como el
apoyo al préjimo son pilares del éxito.

Comparto el éxito con todos en mi entorno.
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Anexo 6: Guia de entrevista — Expertos empresariales

Fecha: | Hora: | Modo: On line | Aplicador:
Instrucciones: Estamos trabajando en nuevas presentaciones de superalimentos peruanos.
Conocedores de su experiencia en este rubro, agradeceremos nos dé su respuesta veraz a las
siguientes preguntas.

¢,Cudl es su opinion respecto a los superalimentos peruanos?

¢ Tendencias actuales en su consumo?

¢, Percepcion de los consumidores acerca de estos alimentos?

¢Impacto de su uso para acortar las brechas nutricionales en las personas?

¢Meses de mayor demanda de los superalimentos peruanos? ¢ Porcentaje de aumento
de la demanda?

¢ Meses de menor demanda de los superalimentos peruanos? ¢, Porcentaje de disminucion
de la demanda?

7. ¢Cual cree usted que es el porcentaje de crecimiento anual del consumo de estos
productos?

¢ Presentaciones de mayor interés de los clientes?

¢,Promedio de venta anual en unidades fisicas?

o gahrwdhE

© ®

iMuchas Gracias!

Entrevistados:

e Mag. Karla Verdnica Gutiérrez Ramirez. Especialista en alimentacion y
nutricion. Entrevista realizada entre el 09 y 10 de junio del 2023. Docente
Universitario.

e Lic. en Nutricibn Hamilton Diaz Vilchez. Especialista en entrenamiento
fisico y bienestar corporal. CEO Power Plate International. Entrevista realizada el 10
de junio del 2023.

e Ing. DH, CEO Zanaceutica. Principal procesador de extractos de
superalimentos peruanos. Entrevista realizada el 13 de junio del 2023.

e Ing. JDR, Gerente General IPN SAC, empresa productora vy
comercializadora de extractos de superalimentos con actividad biol6gica. Orientada

basicamente al sector salud. Entrevista realizada el 13 de junio del 2023.
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Anexo 7: Guia de entrevista — Profesionales de la Salud

Fecha: | Hora: | Modo: On line | Aplicador:
Instrucciones: Estamos trabajando en nuevas presentaciones de superalimentos peruanos.
Conocedores de su experiencia y formacion en el cuidado de la salud, agradeceremos nos dé
Su respuesta veraz a las siguientes preguntas.

¢ Conoce las propiedades los superalimentos peruanos?

¢,Considera estos alimentos aportan los nutrientes o principios activos para ser
considerados en algun tratamiento? ¢Podria darnos un ejemplo?

¢ Los recetaria?

¢ Los pacientes que atiende en su establecimiento de salud son de la zona?

¢, Recibe visita médica?

¢ Participaria en futuros estudios con superalimentos?

N

o0k w

iMuchas Gracias!

Entrevistados:

e Médico Especialista en Cirugia Pediatrica LFNG, perteneciente a la Red
Asistencial Rebagliati - ESSALUD. Entrevista realizada el 11 de enero del 2024.

e Meédico Especialista en Ginecologia OLYP, perteneciente a SISOL SALUD,
con experiencias en diversas clinicas privadas y centros especializados de fertilidad.

Entrevista realizada el 15 de enero del 2024.



Anexo 8: Cuestionario aplicado

Fecha: ‘Hora: ‘Modo: On-line

Instrucciones. - Expresamos nuestro agradecimiento por su predisposicion a participar en este
trabajo de investigacion. El cual tiene por objetivo identificar las caracteristicas, preferencias e
intereses con respecto al consumo de superalimentos peruanos.

Los superalimentos peruanos poseen una elevada densidad nutricional, promueven una
alimentacion sana y ayudan a reducir las brechas nutricionales en la poblacién peruana. Entre ellos
tenemos: maca, camu camu, aguaje, clrcuma, quinua, sacha inchi, etc.

Estamos trabajando en una nueva linea de suplementos nutricionales basados en extractos de alta
concentracion de superalimentos peruanos. Los extractos aseguran la presencia de los principios
activos y estandarizan el producto. Otras caracteristicas del producto a ofrecer son: certificacion
organica, trazabilidad, procedencia segura, libre de aditivos, facil de consumir, soporte cientifico y
con un servicio de pre y post venta brindado por profesionales de la salud. La presentacion inicial
sugerida es: Pomo de 100 capsulas x 500 mg.

Un suplemento nutricional es un producto que se afiade a su alimentacion. Se ingiere, y, por lo
general, contiene uno o varios componentes alimenticios. Las vitaminas, minerales, productos
vegetales, aminoacidos y enzimas son ejemplos de estos componentes. También se llama
complemento nutricional y suplemento alimenticio (NIH, s.f.)

Sus respuestas son muy valiosas para el logro de los objetivos. Asi mismo seran confidenciales. Por
favor marque con una X la(s) alternativa(s) que considera se ajusta mas a la realidad. Muchas
gracias.

1.- Sexo
()Femenino () Masculino

2.- ;En cual de los siguientes rangos de edad se ubica?
()30-42afios ()43-59afos () 60- 74 afios

3.- ¢Consume superalimentos peruanos?
()8 ()No

4.- ;Conoce las altas propiedades nutricionales de los superalimentos peruanos?
()31 ()No

5.- ;Consume suplementos nutricionales en base a superalimentos peruanos?
[)Si () No (De elegir esta opcién, concluir)

6.- ;Cual es su principal fuente de informacién sobre el uso de suplementos nutricionales en
base a superalimentos peruanos?

() Entrenador () Familiares/amigos ( ) Farmacéutico ( ) Internet/RRSS ( ) Médico ( ) Nutricionista
() TV/Radio/Periédico ( ) Otro Especifique

7.- ¢Cual es su principal motivo de consumo de suplementos nutricionales en base a
superalimentos peruanos?
() Médicos () Prevencién ( ) Suplementacion deportiva ( ) Otro Especifique

8.- ;Cual es su presentacion preferida para el consumo de suplementos nutricionales en base
a superalimentos peruanos?
() Capsulas/Tabletas () Polvos () Liquidos ( ) Tabletas masticables ( ) Otro Especifique

9.- ;Principalmente donde adquiere los suplementos nutricionales en base a superalimentos
peruanos?

() Bodega () Farmacia ( ) Supermercado ( ) Tienda especializada ( ) Tienda On-line

() Otro Especifique

10.- ;Cual es su frecuencia de consumo?
() Todos los dias () Inter diario () Una vez por semana () Eventualmente

11.- ¢ Prefiere consumirlos en alguna estacion del aiio en particular?
() Primavera () Verano () Otofio () Invierno () Indistinto

H2.- ;Cual es su canal de compra preferido para adquirir este tipo de productos?
() Tienda Fisica () Tienda On-line () Indistinto

13.- Enumere 3 superalimentos peruanos de su mayor interés para su consumo como
suplementos nutricionales: X Y

14.- ¢ Lugar de preferencia para ubicar una Tienda Show Room de suplementos nutricionales
en base a superalimentos peruanos?
() San Borja ( ) Santiago de Surco

15.- ¢ Cuanto estaria dispuesto a pagar por un pomo de 100 capsulas x 500 mg conteniendo
un extracto de alta concentracion de un superalimento peruano? soles

16.- Elija los 3 atributos que mas valora en este tipo de productos y que definiran su compra:
() Agradable a los sentidos ( ) Cercania al consumidor () Certificacion orgénica ( ) Cualidades
organoclépticas intactas ( ) Facil de consumir ( ) Presentacion adecuada () Principios activos intactos|
() Procedencia segura () Sin aditivos quimicos

17.- De acuerdo a la descripcion propuesta anteriormente del producto a ofrecer. ;Nos
compraria?
()Si ()No

iMuchas Gracias!
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Anexo 9: Aplicacion virtual del cuestionario

Super alimentos peruanos

Expresamos nuestro agradecimiento por su predisposicién a participar en este trabajo de
investigacion. El cudl tiene por objetivo identificar las caracteristicas, preferencias e
intereses con respecto al consumo de sdper alimentos peruanos.

Los superalimentos peruanos poseen una elevada densidad nutricional, promueven una
alimentacion sana y ayudan a reducir las brechas nutricionales en la poblacion peruana.
Entre ellos tenemos: maca, camu camu, aguaje, clrcuma, quinua, sacha inchi, etc.

Estamos trabajando en una nueva linea de suplementos nutricionales basados en

de alta ion de superalimentos peruanos. Los extractos aseguran la
presencia de los principios activos y estandarizan el producte. Otras caracteristicas del
producto a ofrecer son: certificacion orgénica, trazabilidad, procedencia segura, libre de
aditivos, fécil de consumir, soporte cientifico y con un servicio de pre y post venta
brindado per profesionales de la salud. La presentacién inicial sugerida es: Pomo de 100
capsulas x 500 mg.

Un suplemento nutricional es un preducto que se afiade a su alimentacion. Se ingiere, y,

por lo general, contiene uno o varios componentes alimenticios. Las vitaminas, minerales,

productos vegetales, aminodcidos y enzimas son ejemplos de estos componentes.
También se llama complemento nutricional y suplemento alimenticio (NIH, s.f.).

Sus respuestas son muy valiosas para el logro de los objetivos. Asi mismo seran
confidenciales y anénimas. Por favor marque con una X la(s) alternativa(s) que
considera se ajusta mas a |a realidad. Muchas gracias.

Inunezg@autonoma.edu.pe Cambiar de cuenta &

E2 Nocompartido

* Indica que la pregunta es obligatoria

Extracto de alta concentracién de Camu camu

1.-Sexo*

O Femenino

O Masculino

2.- ;En cuél de los siguientes rangos de edad se ubica? *
() 30-42afios
() 43-59afios

() 60-74aiios

3.- jConsume superalimentos peruanos? *

- Super Frutas: aguaymanto, camu camu, chirimoya, licuma, granadilla, ardndano,
uva, mango, granada, guandbana, mandarina, palta y banano organico.

- Saper Hortalizas: esparragos, alcachofas, ajies, aceitunas y capsicums.

- Saper Granos: castafia, cafiihua, kiwicha, sacha inchi, maiz gigante, quinua, maiz
morade, cacao, tarwi y chia.

- Super Tubérculos y Raices: maca, yacon, camote, yuca, mufia, ufia de gato,
clrcuma, jengibre y papas nativa.

O si
OND

4.- iConoce las altas propiedades nutricionales de los superalimentos peruanos? *

O si
O No

5.- (Consume suplementos nutricionales en base a superalimentos peruanos? *

O si

O No (De elegir esta opcién concluir y enviar cuestionario)

6.- ;Cudl es su principal fuente de informacién sobre el uso de suplementos
nutricionales en base a superalimentos peruanos?

Entrenador

Familiares / Amigos
Farmacedtico

Intemnet / Redes Sociales
Médico

Nutricionista

TV / Radio / Periédico

(O ONONONONONONG

Otro:

7.- {Cudl es su principal motivo de consumo de suplementos nutricionales en base
a superalimentos peruanos?

O Médicos

() Prevencion

O Suplementacion deportiva

) otro:

Nota. Incluida la foto del pomo, el cual forma parte del disefio del producto minimo viable.
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Anexo 10: Data de la encuesta
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Marca temporal 1.- Sexo 2.- ;En cual de los 3.- ;Consume 4.- ; Conoce las altas 5.- ;Consume suplementos
siguientes rangos de | superalimentos propiedades nutricionales de | nutricionales en base a
edad se ubica? peruanos? los superalimentos peruanos? |superalimentos peruanos?

12/26/2023 19:08:49 | Femenino 43 - 59 afios Si Si Si
1202672023 19:09:21 | Femenino 43 - 59 aiios Si Si Mo
1202672023 19:17:58 | Femenino 30 - 42 anos Si Si Si
12026/2023 19:16:04 | Femenino 43 - 59 anos Si Si Si
12026/2023 19:30:26 | Femenino 43 - 59 anos Si Si Mo
12026/2023 19:34:00 | Femenino 43 - 59 afios Si Si Si
1202712023 2:39:20 | Femenino 60 - 74 arios Si Si Si
12/2712023 6:59:04 | Masculino 43 - 59 arios Si Si Si
1202712023 7:45:14 | Femenino 43 - 59 arios Si Si Si
1202772023 13:06:12 | Masculino 60 - 74 afios Si Si Si
1202972023 12:05:42 | Masculino 43 - 59 afios Mo Mo Si
1202972023 13:08:52 | Masculino 43 - 59 aiios Si Si Mo
1202972023 15:49:00 | Femenino 30 - 42 ainos Si Si Si
1202972023 15:566:05 | Masculino 30 - 42 anos Si Si Si
12/29/2023 16:02:48 | Masculino 30 - 42 arios Si Si Mo
1202972023 16:05:43 | Femenino 60 - 74 afios Si Si Si
12/30/2023 23:18:54 | Femenino 30 - 42 afios Si Si Si
1/1/2024 15:42:22 | Femenino 43 - 59 arios Si Si Si
1/2/2024 12:52:25 | Masculing 43 - 59 arios Mo Mo Si
1/2/2024 19:44:55 | Masculino 43 - 59 afios Si Si Mo
1/2/2024 22:08:18 | Masculino 43 - 59 aiios Mo Si Si
1/6/2024 12:01:05 | Masculing 30 - 42 anos 3i 3i 3i
1/6/2024 12:03:09 | Masculing 60 - 74 anos Si Si Si
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E.- ; Cual es su principal fuente
de informacion sobre el uso de

7.- ; Cual es su principal motivo
de consumo de suplementos

8.- ;Cudl es su presentacion
preferida para el consumo de

9.- ;Principalmente donde
adquiere los suplementos

10.- ;Cual es su

frecuencia de

suplementos nutricionales en | nutricionales en base a suplementos nutricionales en nutricionales en base a consumo?
base a superalimentos superalimentos peruanos? base a superalimentos superalimentos
peruanos? peruanos? peruanos?

Una vez por
Familiares / Amigos Prevencidn Polvos Tienda especializada semana
Internet / Redes Sociales Prevencidn Maturales organicos Supermercado Eventualmente
Entrenador Prevencidn Polvos Farmacia Inter diario
Medico Prevencion Capsulas / Tabletas Tienda especializada Eventualmente
TV /! Radio / Periddico Prevencidn Capsulas / Tabletas Farmacia Eventualmente
Internet / Redes Sociales Prevencion Capsulas / Tabletas Tienda especializada Inter diario
Familiares / Amigos Prevencion Capsulas / Tabletas Tienda especializada Todos los dias
Internet / Redes Sociales Prevencidn Capsulas / Tabletas Tienda especializada Todos los dias
Mutricionista Prevencion Capsulas / Tabletas Farmacia Todos los dias
Familiares / Amigos Suplementacion deportiva Polvos Tienda especializada Inter diario

Una vez por
Mutricionista Prevencidn Polvos Tienda especializada semana
Internet / Redes Sociales Eventualmente

Una vez por
Familiares / Amigos Prevencion Capsulas / Tabletas Farmacia semana
Médico Prevencion Capsulas / Tabletas Tienda On-line Eventualmente
Familiares / Amigos Prevencion Capsulas / Tabletas Farmacia Todos los dias
Mutricionista Prevencidn Polvos Tienda especializada Inter diario
Farmacéutico Prevencidn Capsulas / Tabletas Farmacia Todos los dias
Familiares / Amigos Prevencidn Capsulas / Tabletas Supermercado Eventualmente
Familiares / Amigos Prevencidn Polvos Supermercado Todos los dias
Internet / Redes Sociales Prevencidn Capsulas / Tabletas Tienda especializada Inter diario
Internet / Redes Sociales Prevencidn Capsulas / Tabletas Tienda especializada Eventualmente
Medico Medicos Capsulas / Tabletas Farmacia Todos los dias
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11.- ; Prefiere 12.- ;Cual es su | 13.- Enumere 3 14.- ; Lugar de preferencia 15.- ; Cuanto estaria dispuesto a pagar por
consumirlos en canal de compra | superalimentos peruanos de |para ubicar una Tienda un pomo de 100 capsulas x 500 mg
alguna estacion preferido para su mayor interés para su Showroom de suplementos | conteniendo un extracto de alta
del aiio en adquirir este tipo | consumo como suplementos |nutricionales en base a concentracion de un superalimento
particular? de productos? nutricionales: superalimentos peruanos? peruano?
Indistinto Indistinto Camu camu, kiwicha, Chia Santiago de Surco 70 soles
Indistinto Indistinto Santiago de Surco
Verano Tienda On-line Licuma, mango, castafia Santiago de Surco 70
Indistinto Indistinto Camu camu, alcachofa y Chia | San Borja 25
Arandanos, coshuro,
Indistinto Tienda Fisica aguaymanto Santiago de Surco 60
Indistinto Tienda Fisica Camu Camu, guinua, curcuma | San Borja 100 soles
Indistinto Tienda Fisica Maca. Clrcuma, quinua Santiago de Surco 50
Indistinto Tienda On-line Maca, clircuma vy Sacha inchi Santiago de Surco 100 soles
Indistinto Indistinto Aguaymanto, Chia, Cafihua Santiago de Surco 200
Indistinto Tienda Fisica Maca, camu camu, cacao San Borja 100
Indistinto Tienda Fisica Chia, Whicuma, maca San Borja 120
Indistinto Indistinto Santiago de Surco
Indistinto Tienda Fisica Maca licuma y jengibre Santiago de Surco 100
Indistinto Tienda On-line Cuinua, maca, licuma San Borja 80
Indistinto Indistinto Maca, camu camu arandancs | San Borja De 100 a 150 soles
Indistinto Tienda Fisica Maca, curcuma, camu camu San Borja 50 -60
Indistinto Tienda Fisica Maca quinua camu camu Santiago de Surco 100
Indistinto Tienda Fisica Maca, Camu camu, arandano Santiago de Surco 50
Indistinto Tienda Fisica Maca, quinua, aguaymanto San Borja 60
Indistinto Indistinto Quinua, palta, kiwicha Santiago de Surco
Indistinto Tienda Fisica Maca, quinua, Camu camu San Borja 100
Indistinto Tienda Fisica Maca, Camu camu, aguaje San Borja 120




16.- Elija los 3 atributos que mas valora en este tipo de productos y que
definiran su compra:

17.- De acuerdo a la descripcion
propuesta anteriormente del producto
a ofrecer, ; Nos compraria?

Agradable a los sentidos, Cualidades organolépticas intactas, Facil de consumir Si
Agradable a los sentidos, Cercania al consumidor (Servicio de pre y post venta),
Certificacién organica MNo
Cercania al consumidor (Servicio de pre y post venta), Presentacion adecuada,
Procedencia segura Si
Certificacion organica, Facil de consumir, Procedencia sequra Si
Certificacion organica, Principios activos intactos, Procedencia segura Si
Certificacion organica, Principios activos intactos, Procedencia segura Si
Certificacion organica, Facil de consumir, Procedencia sequra Si
Cercania al consumidor (Servicio de pre y post venta), Certificacion organica,

Cualidades organolépticas intactas Si
Cualidades organolépticas intactas, Facil de consumir, Sin aditivos quimicos Si
Agradable a los sentidos, Facil de consumir, Presentacion adecuada Si
Certificacion organica, Facil de consumir, Procedencia segura Si
Agradable a los sentidos. Certificacion organica, 3in aditivos quimicos Si
Cercania al consumidor (Servicio de pre y post venta), Certificacién organica, Facil de
consumir Si
Presentacidn adecuada, Principios activos intactos, Procedencia sequra Si
Certificacion organica, Facil de consumir, Procedencia segura

Certificacién organica, Presentacion adecuada, Procedencia segura Si
Ficil de consumir, Principios activos intactos, Sin aditivos quimicos Si
Facil de consumir, Presentacion adecuada, Principios activos intactos Si
Certificacion organica, Facil de consumir, Procedencia segura Si
Certificacion organica, Procedencia sequra, Sin aditivos gquimicos Si
Agradable a los sentidos, Certificacion organica, Facil de consumir Si
Certificacion organica, Presentacion adecuada, Procedencia segura Si
Agradable a los sentidos. Facil de consumir, Principios activos intactos Si
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Anexo 11: Resultados del cuestionario aplicado

1.- Sexo

23 respuestas

@ Femenino
® Masculino
2.- ;En cual de los siguientes rangos de edad se ubica?
23 respuestas
® 30 - 42 afios
@ 43 -59 afos
@ 60-74 afios

3.- ;.Consume superalimentos peruanos?

- Sidper Frutas: aguaymanto, camu camu, chirimoya, licuma, granadilla, arandano,
uva, mango, granada, guanabana, mandarina, palta y banano organico.

- Sdper Hortalizas: esparragos, alcachofas, ajies, aceitunas y capsicums.

- Super Granos: castafia, cafiihua, kiwicha, sacha inchi, maiz gigante, quinua, maiz
morado, cacao, tarwi y chia.

- Sdper Tubérculos y Raices: maca, yacdn, camote, yuca, mufia, ufia de gato,
clrcuma, jengibre y papas nativa.

23 respuestas

@i
® o

LD Copiar

[_EI Copiar

LD Copiar

66



4.- ;jConoce las altas propiedades nutricionales de los superalimentos peruanos? LD Copiar

23 respuestas

®si

® to
5.- ;Consume suplementos nutricionales en base a superalimentos peruanos? LD Copiar
23 respuestas

® Ssi

@ Ho (De elegir esta opeion concluir y
enviar cuesticnaric)

6.- ;Cual es su principal fuente de informacion sobre el uso de suplementos l_D Copiar
nutricionales en base a superalimentos peruanos?

22 respuestas

@ Entrenador

@ Familiares / Amigos

@ Farmacelitico

@ Internet / Redes Sociales
@ Médico

@ Nutricionista

@ TV / Radio / Periddico
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7.- i Cual es su principal motivo de consumo de suplementos nutricionales en base a I_D Copiar
superalimentos peruanos?

21 respuestas

® Médicos
@ PFrevencion
@ Suplementacion deportiva

8.- iCual es su presentacion preferida para el consumo de suplementos I_D Copiar
nutricionales en base a superalimentos peruanos?

21 respuestas

® Capsulas |/ Tabletas

® Polvos

@ Liguidos

@ Tabletas Masticables
@ Naturales organicos

9.- jPrincipalmente donde adquiere los suplementos nutricionales en base a ID Copiar
superalimentos peruanos?

21 respuestas

® Bodega

@ Farmacia

0 Supermercado

@ Tienda especializada
@ Tienda Ondine
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10.- jCual es su frecuencia de consumao? IO Copiar

22 respuestas

® Todos los dias

@ Inter diario

@ Una vez por semana
@ Eventualmente

11.- i Prefiere consumirlos en alguna estacién del afio en particular? I_D Copiar

22 respuestas

® Primavera
® ‘verano
& Otofio

® Invierno
@ Indistinto

12.- ;Cual es su canal de compra preferido para adquirir este tipo de productos? LD Copiar

22 respuestas

® Tienda Fisica
@ Tienda On-ine
@ Indistinto
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13.- Enumere 3 superalimentos peruanos de su mayor interés para su consumo como suplementos
nutricionales:

20 respuesias

Camu camu, kiwicha, chia
Lucuma , mango , castaiia
Camucamu,alcachofa y chia
Arandanos, coshuro,aguaymanto
Camu Camu, quinua, cdrcuma
Maca. Curcuma, quinua

Maca, curcuma y Sacha inchi
Aguaymanto, chia, cafilhua

Maca , camucamu , cacao

|_|:| Copiar
14.- ;Lugar de preferencia para ubicar una Tienda Show Room de suplementos
nutricionales en base a superalimentos peruanos?

22 respuestas

® San Borja
@ Santiago de Surco
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15.- jCuanto estaria dispuesto a pagar por un pomo de 100 capsulas x 500 mg LD Copiar
conteniendo un extracto de alta concentracion de un superalimento peruano? (Sélo
colocar el monto en soles sin simbolo u otro texto)

19 respuestas

G0 100 soles 30 120 30 - 60 i}
100 25 7o 200 70 soles De 100...

16.- Elija los 3 atributos que mas valora en este tipo de productos y que definiran su l_D Copiar
compra:

23 respuestas

Agradable a los sentidos
Cercania al consumidor (Servi.
Cerlificacion organica
Cualidades organolépticas inta. ..

Facil de consumir

§ (28,1 %)
4 (17,4 %)

15 (65,2 %)
3013 %)

13 (56,5 %)
Presentacicn adecuada
Principics actives intactos
Procedencia segura 12 (52,2 %)

Sin aditivos quimicos

17.- De acuerdo a la descripcion propuesta anteriormente del producto a ofrecer, l_D Copiar
iNos compraria?

22 respuestas

® si
® No
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Anexo 12: Resultados de la encuesta de mayor interés

Preguntas realizadas

Resultado

Consumo de suplementos nutricionales basados en

superalimentos

78.30%

Fuente principal de informacion

Familiares y amigos (31.80%)

Principal motivo de consumo

Prevencién (90.50%)

Presentacion preferida para el consumo de suplementos

nutricionales basados en superalimentos

Cépsulas (66.70%)

Principal punto de compra de suplementos nutricionales

de superalimentos peruanos

Tienda especializada (47.60%)

Estacion preferida de consumo

Indistinta (95.50%)

Canal de compra preferido (Fisico o Virtual)

Indistinto (54.50%)

Alimentos de mayor interés para consumo como

suplementos nutricionales (Productos priorizados)

Maca, Camu camu, Quinua y

Curcuma.

Ubicacion preferida para una Tienda Showroom

Santiago de Surco

Personas dispuestas a pagar el precio propuesto

43%

Atributos més valorados que definen la compra del

producto

Certificacién Organica (65.20%),
Facil de consumir (56.50%) y

Procedencia segura (52.20%)

Interés de compra

95.50%




Anexo 13: Matriz FODA
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Fortalezas

Debilidades

1. Sdlidas herramientas y conocimientos en
administracion, produccion y logistica.

2. Know how para generar relaciones ganar-
ganar con los productores primarios.

3. Conocimiento del Sistema de Certificacion
Sanitaria de alimentos (DIGESA) y de la
normatividad para la exportacion.

4. Se han generado alianzas estratégicas con
los proveedores de materia prima.

5. El proceso productivo permite estandarizar
y concentrar los compuestos activos, asi

1. La empresa no cuenta con el soporte
cientifico propio necesario para la promocion
y desarrollo de los diversos superalimentos.
2. Si bien se conoce el manejo de una amplia
variedad de superalimentos, el universo de
oportunidades y productos es mucho mayor.
3. Insuficientes conocimientos y aplicacion de
Marketing Digital.

4. No posee ubicaciones estratégicas dentro
de los distritos de Lima.

5. Ausencia de vinculos con instituciones

como conservar los atributos organolépticos |educativas o cientificas, asi como con
de los superalimentos. gremios empresariales.
6. Trazabilidad y procedencia segura de la
materia prima.
Oportunidades Amenazas
1. La industria de productos saludables se|l. Desaceleracion del crecimiento

encuentra en su fase de crecimiento.

2. La pandemia ha acelerado el cambio de
habitos en los consumidores, por Ila
preferencia de productos mas saludables y
de mayor densidad nutricional.

3. Los atributos de los superalimentos estan
respaldados por estudios cientificos.

4. Los millennials y la generacién X, son un
grupo de consumidores bien informados.
Realizan indagaciones  basadas en
informacion cientifica para la adquisicion de
productos.

5. Gracias a su megadiversidad de pisos
ecolégicos y recursos genéticos, el Peru
ofrece una amplia variedad de
superalimentos nativos.

6. Mayor presencia de la omnicanalidad en
los negocios.

7.La ingesta de superalimentos es una
estrategia valida para reducir las brechas
nutricionales de la poblacion.

econdémico del pais.

2. Presencia de biopirateria en el Sector.

3. Incremento de la competencia local.

4. Existencia de un numero reducido de
proveedores del servicio de atomizacion que
cumplen con los requisitos establecidos.

5. Incremento de la oferta de productos
sustitutos en el sector, principalmente por el
ingreso de productos importados con soporte
cientifico, tanto productos naturales como
sintéticos.

6. Cambios climaticos que puedan afectar la
produccion de la materia prima.

7. Alta presencia de informalidad entre los
productores primarios.

8. Inestabilidad politica y social en el entorno
nacional.
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Anexo 14: Matriz FODA CRUZADO (CAME)

FACTORES INTERNOS (FI) DE LA EMPRESA

FORTALEZAS (F)

DEBILIDADES (D)

FACTORES EXTERNOS (FE) DADOS POR EL ENTORNO

OPORTUNIDADES (0)

1. Promover la comercializacion de los
superalimentos peruanos priorizados,
desarrollando productos a partir de

informacién validada cientificamente y

atendiendo los requerimientos de los
consumidores.

2. Determinar la oferta exportable y
adquirir los recursos para la atencion de
mercados internacionales. Disefiando
productos y procesos.

3. Conseguir las certificaciones y

registros requeridos.

1. Desarrollo del canal digital, los procesos de
negocios se han digitalizado aceleradamente

y los canales online son muy importantes en

la actualidad.

2. Participar  activamente en  gremios
empresariales y cientificos.

3. Priorizar el ingreso de  nuevos

superalimentos a la oferta de la empresa en
funcién del soporte cientifico y la informacion
de los consumidores.

validada
difundir

caracteristicas de los productos, con enfoque

4. Procesar informacioén

cientificamente para las

AMENAZAS (A)

en sus atributos, origen, certificaciones,
trazabilidad y procesos.
1. Certificar y tecnificar a los|1. Realizar investigacion conjunta con

productores primarios de acuerdo con
los requisitos técnicos de DIGESA,
SENASA,

instituciones de interés.

certificadores 'y  otras
2. Fomentar la creaciébn de nuevas
sociedades con otros proveedores de
materia prima.

3. Diferenciar los productos de los
ofrecidos por la competencia tanto local
como externa.

4. Consolidar procesos alternativos de

procesamiento (Liofilizacion).

instituciones de reconocido prestigio nacional
y con
superalimentos (UNMSM, UPCH, UNALM,

etc.), para contar con el soporte cientifico

trayectoria en el manejo de

propio adecuado para la promocion y
desarrollo de los diversos productos.

2. Ampliar el numero de proveedores,
diversificando la procedencia de la materia
prima a diversas regiones del Perl, para
poder mantener la produccion ante eventos

climaticos u otra contingencia.

Se resaltan las estrategias priorizadas a implementar, escogiéndose los elementos

gue el investigador considera de mayor relevancia en cada componente:



Anexo 15: Objetivos estratégicos e indicadores de gestion
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ESTRATEGIA OBJETIVOS INDICADORES META ACCIONES AREA
ESTRATEGICOS RESPONSABLE
Crecimiento de las ventas Ventas Brutas Crecimiento anual > Ir?cremento de.la.\s Comercial
para el 2024 20% acciones de publicidad
VENTAS Crecimiento del nimero . : Crecimiento mensual | pjementar programa :
: Numero de clientes P p 9 Comercial
de clientes > 20% de referidos
indi ; i Comercial /
Satisfaccion del cliente CSAT (Indl.c,e de > 80% Mejorar servicio de pre y
Satisfaccion) post venta. RRHH
CLIENTES c T
omercia
Incremento d.e la lealtad Tasa de Recompra > 50% ImpIer.ner?tar I'D,Ian de .
de los clientes Fidelizacion Marketing
Mejora de la eficiencia Nivel 5S > 80% Implemerjtar Operaciones
PROCESOS metodologia 5S
Mejora de producto Porcentaje de 0% Programa de calidad Operaciones
Reprocesos total
. imi Gestion de
Felicidad en el trabajo Indice de Felicidad Crecimiento anual > Implementar modelo
20% HERO personas / GG
PERSONAL Gestion
: estion de
Capacitacion del Personal Horas de capacitacion 50 horas anual / Elaborar e |mplgme.r,1tar
empleado plan de capacitacion personas




Anexo 16: Manual de Organizacion y funciones (MOF)
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Unidad Puesto Depende de  Supervisaa Funciones generales
organica

Funciones especificas

Gerente General Junta general Gerente técnico Planificar, organizar, dirigir y
de accionistas. y de produccion controlar la gestion de la
Asistente organizacion, en concordancia
operativo con lo establecido en la mision,

vision y valores de la empresa.

Representar legalmente a la empresa.
Cumplir y hacer cumplir los acuerdos del
directorio.

Cumplir y hacer cumplir el marco legal y
regulatorio.

Buscando el logro de los objetivos Liderar las operaciones empresariales.

estratégicos siguiendo las lineas
de accioén establecidas.
_ Asi mismo, estudiar, planificar y
Gerencia _ .
dirigir los recursos productivos de
General .
la empresa para conseguir los
objetivos estratégicos. Haciendo
uso de una adecuada
planificacién operativa.
Dirigir la gestién contable, el
control financiero, la gestion de
Personal y de Tecnologias de la
informacion. Controlando y

optimizando los procesos

Velar y procurar por el bienestar general
de la organizacion.

Gestionar las politicas de personal en la
institucion

Llevar el control financiero, contable y
tributario de la institucion

Gestionar eficientemente la cadena de
suministro.

Organizar y mantener los diversos
registros.

Coordinar y adquirir la materia prima

requerida para su transformacion.
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generales de la empresa. Coordinar y contratar los servicios externos

Identificar y desarrollar mercados de transformacion de materia prima.

para los productos que Cultivar las relaciones con los

comercializa la empresa, proveedores.

identificando segmentos, nuevos Asignar los recursos fisicos para el

productos, canales de distribucion funcionamiento de las operaciones.

y de comunicacion adecuados.  Contratar de proveedores externos los

Logrando el posicionamiento de  servicios requeridos por la empresa

los mismos. (Contabilidad y MKT Digital), siendo el
responsable del nivel de servicio.
Disefiar, planificar y ejecutar el Plan de
Marketing y ventas de la empresa.
Dirigir la Gestién comercial de la

organizacion.
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Unidad Puesto Depende de  Supervisaa Funciones generales Funciones especificas
orgénica
Gerente técnico Junta general Asistente Supervisar el cumplimiento Liderar los procesos para la obtencién de
y de produccion de accionistas. operativo regulatorio de la empresa, asi los certificados y registros requeridos para
Gerente como asegurar el cumplimiento el funcionamiento de la empresa,
General de las politicas de calidad. Asi coordinando las adecuaciones en la
mismo responsable de brindar empresa, hasta su consecucion.
soporte técnico especializado en Proponer la obtencidon de otros certificados
nutricién. De igual manera 0 registros necesarios.
disefiar, proponer, justificar, Dirigir el area de Investigacion y desarrollo
respaldar cientificamente de la organizacion.
Produccion productos de interés para la Velar y supervisar el mantenimiento de las
y Soporte organizacion. condiciones de certificacion y registros.

Generar y compilar informacion cientifica
de respaldo para los productos de la
empresa.

Supervisar el cumplimiento de la politica
de calidad en la empresa.

Supervisar la produccion de los diversos
productos de la empresa. Siendo
responsable directo del Control de Calidad

y del proceso de produccion.
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Unidad Puesto
orgénica

Depende de

Supervisa a

Funciones generales

Funciones especificas

Brindar asesoria técnica especializada en
nutricion y usos de los productos de la
empresa.

Capacitar al personal encargado de brindar
servicio de pre y post venta.

Mantener altos estandares de atencion al
cliente en los servicios de pre y post venta.
Compilar informacién cientifica de los
productos de interés de la empresa.
Fomentar y mantener una relacion de
cooperacion con las principales instituciones
cientificas (Universidades, colegios

profesionales, clinica, etc.)

Asistente

operativo

Gerencia
general

Junta General

de accionistas.

Gerente

General

Brindar soporte administrativo y
operativo. Colaborando
proactivamente con el logro de

los objetivos de la organizacion.

Atender a los clientes en la tienda showroom.
Registrar las transacciones de ventas en el
sistema de la empresa.

Realizar el cuadre de caja.

Asegurar la disposicién de efectivo en caja.
Despachar los productos a los clientes.
Atender consultas virtuales y telefénicas.
Registrar las atenciones en el sistema

informatico asignado.




Anexo 17: Perfiles de puestos
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Puesto Formacion Experiencia Conocimientos adicionales Competencias
Gerente General Profesional 3 afios en Programas de gestion y plataformas Pensamiento critico,
(También responsable universitario puestos digitales de ventas. comunicacion, creatividad,
funcional de (Administracion, Ing. similares Office intermedio. autocontrol, iniciativa, capacidad

Marketing y Ventas,
Operaciones y

Administracién)

Industrial o similar)
Con estudios de
posgrado en
Administracion o

similar.

Gestidn logistica y de almacenes.
Gestién de personas.

Planeacion tributaria v fiscal.

Gestién de Compras.

Planeamiento y Control de la
produccion.

Inglés Intermedio.

Técnicas de ventas

Conocimiento estratégico de marketing
digital (RRSS, web, app y otros).
Conocimiento de Business Intelligence

y Big Data.

de planificar y organizar,

capacidad de negociacion, trabajo
en equipo, liderazgo, personalidad
positiva, pasion por la satisfacciéon
del cliente, manejo de habilidades

blandas.
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Puesto

Formacion Experiencia

Conocimientos adicionales

Competencias

Gerente técnico y de

Profesional 2 afos en

Programas de gestion.

Sintesis, comunicacion, trabajo en

produccién universitario (Biélogo puestos Office intermedio. equipo, pensamiento critico,
(También responsable o Nutricionista) similares. Inglés intermedio. iniciativa, liderazgo, gestion del
funcional de Con especializacion Actualizado normas DIGESA y tiempo, capacidad de planificar y
Produccién y Servicio  en Nutricion, DIGEMID. organizar, alta capacidad de
de pre y post venta) alimentos Procesamiento de alimentos. aprendizaje, personalidad positiva,
funcionales, Planeamiento y Control de la pasién por la satisfaccion del
alimentos peruanos o produccion. cliente, manejo de habilidades
similar. Control Estadistico de la Calidad. blandas.
Normatividad FDA, ISO, HACCP vy otros.
Manejo de servicio de pre y post venta.
Técnicas de ventas.
Asistente operativo  Joven egresado 1 afio en Programas de gestion. Comunicacion, trabajo en equipo,
universitario de las puesto Office avanzado. multitarea, responsable, gestion del
carreras de similares Inglés intermedio. tiempo, iniciativa, capacidad de

marketing,
administraciéon o

similares.

Manejo de RRSS a nivel usuario.

Técnicas de ventas.

planificar y organizar, alta
capacidad de aprendizaje,
personalidad positiva, pasion por la
satisfaccion del cliente.

Manejo de habilidades blandas.
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Anexo 18: Matriz de macrolocalizacion
Se evalla la macrolocalizacion del negocio en los distritos de San Borja y Santiago de Surco, que han sido seleccionados por ser

el area de influencia inicial del negocio,

Macrolocalizacion Factor de San Borja Santiago de Surco

ponderacion

Criterios % Calificacion Puntaje Calificacion Puntaje

Pablico Objetivo 25 3 0.75 4 1.00
Accesibilidad 20 4 0.80 4 0.80
Seguridad 15 4 0.60 3 0.45
Costo de alquileres 15 2 0.30 3 0.45
Transparencia municipal 15 4 0.60 3 0.45
Cercania centros de produccion 10 3 0.30 3 0.30

100% 3.35 3.45

Nota. Calificacién del 1 al 5. Donde 1 es muy bajo y 5 es muy alto.

De acuerdo con la matriz elaborada, el negocio debe ubicarse en Santiago de Surco.
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Anexo 19: Matriz de microlocalizacién
Se evalla la microlocalizacién del negocio en 3 zonas del distrito seleccionado (Santiago de Surco). Estas zonas han sido elegidas

debido a la presencia de negocios relacionados al cuidado de la salud y su zonificacion comercial.

Microlocalizacion Factor de Centro Comercial Centro Comercial Av. Benavides
ponderacion Jockey Plaza Caminos del Inca (Cruce con Av. Caminos
(Av. Javier Prado) (Av. Primavera) del Inca)
Criterios % Calificacién Puntaje Calificacion Puntaje Calificacién Puntaje
Publico Objetivo 25 4 1.00 4 1.00 3 0.75
Cercania a establecimientos de salud 20 3 0.60 4 0.80 3 0.60
Existencia de estacionamientos 20 4 0.80 3 0.60 2 0.40
Costo de alquileres 20 2 0.40 4 0.80 4 0.80
Calidad de servicios publicos 10 4 0.40 4 0.40 4 0.40
Costos de implementacion 10 2 0.20 3 0.30 4 0.40
100% 3.40 3.90 3.35

Nota. Calificacion del 1 al 5. Donde 1 es muy bajo y 5 es muy alto.

De acuerdo con la matriz elaborada, el negocio debe ubicarse en el distrito de Santiago de Surco — Centro Comercial Caminos

del Inca.



Anexo 20: Régimen Laboral de la Micro y pequefia empresa

MICRO EMPRESA

PEQUENA EMPRESA

FRemuneracion Minima Vital (RMWV)

Remuneracion Minima Vital (RMW)

Jornada de trabajo de 8 horas

Jornada de trabajo de 8 horas

Descanso semanal v en dias
feriados

Descanso semanal v en dias feriados

Remuneracion por trabajo en
sobretiempo

Remuneracion por trabajo en sobretiempo

Descanso vacacionzal de 15 dias
calendarios

Descanso vacacienal de 15 dias calendarios

Cobertura de seguridad social en
salud a través del SIS (SEGURO
INTEGRAL DE SALUD)

Cobertura de seguridad social en salud a
traves del ESSALUD

Cobertura Previsional

Cobertura Previsional

Indemnizacidén por despido de 10

dias de remuneracion por afio de

servicios (con un tope de 90 dias
de remuneracidn)

Indemnizacidn por despido de 20 dias de
remuneracion por ano de servicios (con un
tope de 120 dias de remuneracican)

Cobertura de Seguro de Vida vy Seguro
Complementario de trabajo de Riesgo
(SCTR)

Derecho a percibir 2 gratificaciones al ano
(Fiestas Patrias y Mavidad)

Derecho a participar en las utilidades de |la
empresa

Derecho a la Compensacién por Tiempo de
Servicios (CT5) equivalente a 15 dias de
remunearacion por afo de servicio con tope
de 90 dias de remuneracidn.

Derechos colectivos segdn las normas del
Régimen General de la actividad privada.

Nota. De SUNAT (s.f.).
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Anexo 21: Régimen Especial de la Renta (RER)

REGIMEN ESPECIAL DE
RENTA - RER

Q SUNAT

CONCEPTOS DESCRIPCION

Constitucion Persona natural con negocio o cualquier tipo de Persona
Juridica.

Limite de Ingresos S/ 525,000 anuales

Limite de compras S/ 525,000 anuales.

Activos Fijos S/ 126,000 ( no cuentan predios y vehiculos)

Cantidad de Trabajadores Hasta 10 por turno de trabajo.

Actividades no permitidas

Servicios : de médicos, veterinarios, juridicas, contabilidad,
asesoramiento técnico y empresarial ,informatica, arquitectura,
ingenieria entre otras.

Libros y Registros

Registro de Compras y Registro de Ventas

Comprobantes que emiten

Factura, boleta de venta y los demds permitidos.

Tributos mensuales

Renta : 1.5% de los ingresos netos mensuales
IGV : 18% (incluye Impuesto de Promocién Municipal)
Aportaciones al Essalud (por sus trabajadores)

Nota. De SUNAT (2022)



Anexo 22: Precios de la competencia
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Producto Presentacion Precio Marca Fuente
Maca 90 capsulas x 500 mg S/ 30.00 Vid Natur Farmacia
Universal
Maca Negra 100 cépsulas x 500 S/ 34.90 Pakari Inkafarma
mg Superfoods
Maca Negra 100 cépsulas x 500 S/ 39.90 MW Inkafarma
mg
Maca Negra 90 cépsulas x 500 mg S/ 30.01 Vida Natur Farmacia
Universal
Maca + L-Arginina 80 cépsulas S/113.19 MASON Mason
natural Natural
Extracto de Maca 100 cépsulas x 500 S/ 150.00 IPN SAC IPN SAC
Negra mg
Camu camu 100 cépsulas x 400 S/ 23.90 Sunvit Nat Inkafarma
mg
Camu camu 100 capsulas x 400 S/ 29.90 Pakari Inkafarma
mg Superfoods
Camu camu 120 capsulas x 400 S/ 50.00 Bionaturista  Bionaturista
mg
Extracto de Camu 100 capsulas x 400 S/ 130.00 IPN SAC IPN SAC
camu mg
Aguaje 100 cépsulas x 400 S/ 39.00 Olemart Farmacia
mg Universal
Aguaje 100 cépsulas x 400 S/.39.90 Olemart Inkafarma

mg
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Anexo 23: Modelo para transmitir informacion cientifica al personal de salud

BLACK MACA +
[Mezcla de Extractos de Lepidium Meyenii Negro)
" ....incrementa la produccion diaria de espermatozoides...”

INTRODUCCION

Lepidium meyenil (Macs) es una crucifera, de I3 familia de las
brassicaceas gque crece en ks Andes Centrales del Peru, por
encima de los 3 500 metros sobre &l nivel dzl mar. Su cultivo es
de manera tradicional y es necesidad que las tierras de cultvo
deben descansar por ko menos 4 afios luege de |a cosecha de la
Maca, ya que la Macs agota los nutrizntes de la tierra de cultivo.

El hipocofile de esta planta ha sido utlizado ampliamente de
forma tradicional, atribuyéndole propisdades medicinales.

Una serie de estwdios han demostrado que la Maca posee
propiedades que favorscen los pardmetros reproductivos en el
factor masculino (Gonzales et 3l 20018, Gonzales et al 2001k;
Gonzales et al 2003b; Gonzales et al 2004; Cicero =t al 2001;
Chung =t al 2008; Rubic et 3l 2008), asi mismo se ha demosirado
que tene un efecto positivo sobre la funcidn sexus! (Zheng et al
2000; Gonzales et al 2003a; Lentz et al 2007).

COMPOSICION QUIMICA DE LA MACA

Lepidium meypeni (Maca) es un mizsmbro de |3 familia de las
Brassicaceas, siendo esta una de las 16 familias que contienen
en su composicion floquimics a los glucesinolates, compusstos
que posesn actividad bicldgica (Eahey et al 2007). Siendo estos
glucosinolatos uno de sus principales metabolitos secundarios, ks
cuales se convierten en isobiccianatos en su paso por el tracto
digestiva, por accion de la enzima mirosinasa (Fahey et al 2001).

=t 5l ZUU; Bonde 2t 51, 20U Dibensteiner et &1, ZUU3).

Experimentalmente, los animales tratsdos con acetato de plomo
muestran un ndmero reducido de espermatides en =l testiculo, asi
coms  una  disminucion  en |3 produccion diarfa  de
espermatozoides y en el conteo de espermatozoides en
epididime. La administracion de maca durante 35 dias, reviere
kos efectos del plomo sobre fodos los pardmetros, proponiendo a
s maca como un tratamiento para la inferilidad asociada 3 la
exposicion con plomo {Rubio 2t al 2008).

MACA ¥ FUNCION SEXUAL

Los extractos lipidicos de maca, administrados por wia oral
durante 22 dias, mejoran la funcion sexusl en ratas y ratones,
mcrementando 2l numers de intremisionss complelas de 18.22 £
1.78 en el conifrol 3 87.01 £ 2.55 en &l grupo tratado con maca.
Asl misma, se incremantd el numero de hembras montadas de
06 + 0.7 en el contred @ 15 £ 0.5 en el grupo tratado,
disminuyendo el pericdo lstents de ereccidn; tanto en animakss
normales como en animales con disfuncion eréetil (Zheng =t al
2000).

Cicere, en 2l 2001, demostrd que | administracion oral dz maca
culverizada (75 mpkp peso) duramie 14 dias, favorecia el
desempeio copulatorio en ratas macho reduciendo 3 |atencia de
monta de 200.37 s=g en el contral a 41.50 ==g en el grupa tratado
con maca, y la lstencis de infromisidn de 232 25 ==g en el control
3 85.33 sep en el grupo tratado con maca; (Cicero et al 2001). Y
en el 2002 Cicero encontrd que 2l trafamisnto con extractos

Lz % [ ]
Fig. 1 Vanedades de maca [Negra, Amarila y Roja) (Valera & Gonzales
H005)

TOXICIDAD

Estudios realizados en ratones gue recibieron dosis agudas de
extracto de maca rico en glucosinolates, demostraron su
mocuidad (Capcha, R.C.. Rojas, PLA Aguilar, J L. 2000). Cuando
se evalud |a DL30 se cormprobs que con un tratamients con una
dosiz de 16.129 gikg ningun animal murio, sugiriendo que la DLA0
=5 supernior a 16,129 gkp (Marcelo, Al Canales, M.A.; Aguilar,
JL. 2000}

En estudios realizados sobre los par.amet'cﬁ reproductives, al
evaluar los pesos y caranterlsucas macroscapicas de drganes
come corazon, pulmadn, higado, pancreas, testiculos v vesiculss
semanales, no se encontraron alieracionas, descartandose de esta
forma algin sfecto téeico (Chung et al 2005). Por ofra parte,
estudios i Wiro en hepatocitos demostraron gue la maca no
presents hepatofcedcidad, por el contrania, poses un ligers efecto
citoprotector {Walentowa K., Ulrichowa J. 2003).

Waisbery y Gonzales, evaluaron la citotoxicidad de tres
variedades de maca (rojs, amarila y negra), bofilizada y standlica,
sobre custro bneas celulares (3T3. H480, D43 y PC3),
encontrands que |3 concaniracian de 0.8mg'mil de cualquisra de
los extractos no fue toxica para ninguno de ks tipos celulares
{Gonzales 2008)

MACA ¥ FERTILIDAD

Chacén, en 1861 demostrd que en grupos fratades con Maca se
obtuve mayor numere de cras, en las ratas macho se enconiro
sumentz en la cantidad de espermatozoides en los tubos
serminiferos, asi como suments de la espermatogonia respecto a
los grupos testigo.

En estudios en ratas, los animales tratados durantz 14 dias con
extracto acuoso de maca mastraron un incremento en el peso

come en sus analisis. en el 25% de los casos su muestra basal
tuve cardcter de Wiscoso Aumentade mejorando en sus controles
a3 Mormal, el restante 25% =& mantuve Viscoso Aumentado tanto
3l inicko como al final de los ensayos.

Para lss Células Redondas, temiendc en  cosnta el
espermatograma basal el ensayo evidencio que s mantiensn ks
patrones.

Para la Wiabilidad en el basal el 75% de los casos eran viables, al
final de los andlisis aumenio al 83.75% de los casos (Se ha
considerado como viable un porcentaje mayor al B0%).

Los edractos son elaborados con procedimientos propios, cada
capsuls contiene 500 mg de una mezcla exclusiva de exiracios de
maca negra. Pruebas de laboratorio musstran gue BLACK MACA
+ presenta un pH de 5.58 vy un contenido de polifencles de 0.81 g
pirogalol’100 gramos de extracto.

{11 INFERTILIDAD ¥ REFRODUCCICN AZIRITIDA — Grupo Franor Waol Il
Bt — Al 2010 Fags23-32

BLACK MACA + es un preducto de SUPER MUTRIENTES SAC
[ARIEEE S
(51 MO,
WL SUpemutrisntes. com
ventas@supermutrienies com




Anexo 24: Proyeccion de Ventas 2024 — 2026 (Por producto priorizado)

Producto priorizado Participacion Ventas 2024

Ventas 2025

Ventas 2026

(un) (un) (un)
Extracto de Maca 39.4% 1591 1806 1951
Extracto de Camu camu 27.3% 1102 1252 1350
Extracto de Quinua 21.2% 856 972 1050
Extracto de Cdrcuma 12.1% 489 555 600
Total 100.0% 4038 4585 4951
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Anexo 25: Precios de insumos y servicios

Precio de insumos (S/)

Insumo Unidad Costo
Pomo c/tapa push down un. 1.21
Céapsula 0 gelatina estandar Millar 17.50
Silicagel x 0.5 gr un. 0.21
Precinto un. 0.12
Layna de seguridad un. 0.10
Etiqueta millar 150.00
Caja 6x6x11.5 cm Cartdn Foldcote 14 Plast. millar 250.00
Extracto de maca Kg 456.00
Extracto de camu camu Kg 228.00
Extracto de quinua Kg 532.00
Extracto de curcuma Kg 304.00
Precio de los servicios de produccion (S/)
Servicio Unidad Costo
Encapsulado y envasado x pomo un. 4.50
Etiquetado y precintado x pomo un. 1.35
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Anexo 26: Costos de materia prima para productos priorizados

Extracto de Maca

Insumo Cantidad Unidad Costo
Pomo c/tapa push down 1.00 un. 1.21
Cépsulas 0 gelatina estandar 100.00 un. 1.75
Silicagel x 0.5 gr 2.00 un. 0.42
Precinto 1.00 un. 0.12
Layna de seguridad 1.00 un. 0.10
Etiqueta 1.00 un. 0.15
Caja 6x6x11.5 cm Cartulina Plast. 1.00 un. 0.25
Extracto de maca 0.05 Kg 22.80
TOTAL (S/) 26.80
Extracto de Camu camu
Insumo Cantidad Unidad Costo
Pomo c/tapa push down 1.00 un. 1.21
Céapsulas 0 gelatina estandar 100.00 un. 1.75
Silicagel x 0.5 gr 2.00 un. 0.42
Precinto 1.00 un. 0.12
Layna de seguridad 1.00 un. 0.10
Etiqueta 1.00 un. 0.15
Caja 6x6x11.5 cm Cartulina Plast. 1.00 un. 0.25
Extracto de Camu camu 0.04 Kg 9.12
TOTAL (S/) 13.12
Extracto de Quinua
Insumo Cantidad Unidad Costo
Pomo c/tapa push down 1.00 un. 1.21
Cépsulas 0 gelatina estandar 100.00 un. 1.75
Silicagel x 0.5 gr 2.00 un. 0.42
Precinto 1.00 un. 0.12
Layna de seguridad 1.00 un. 0.10
Etiqueta 1.00 un. 0.15
Caja 6x6x11.5 cm Cartulina Plast. 1.00 un. 0.25
Extracto de Quinua 0.04 Kg 21.28
TOTAL (S/) 25.28
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Extracto de Clrcuma

Insumo Cantidad Unidad Costo

Pomo c/tapa push down 1.00 un. 1.21
Cépsulas 0 gelatina estandar 100.00 un. 1.75
Silicagel x 0.5 gr 2.00 un. 0.42
Precinto 1.00 un. 0.12
Layna de seguridad 1.00 un. 0.10
Etiqueta 1.00 un. 0.15
Caja 6x6x11.5 cm Cartulina Plast. 1.00 un. 0.25
Extracto de Cdrcuma 0.04 Kg 12.16
TOTAL (S/) 16.16
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Anexo 27: Costos de servicios de produccion para productos priorizados

Servicio Cantidad Unidad Costo
Encapsulado y envasado x pomo 1.00 un. 4.50
Etiquetado y precintado x pomo 1.00 un. 1.35

TOTAL (S/) 5.85
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Anexo 28: Estructura general de estimacion de costos (S/)
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Unidades Costo por Costo Total Fijos Variables
280 (1) unidad

MP 6,007.31
Extracto de maca 110 26.80 2,956.47 2,956.47
Extracto de Camu camu 76 13.12 1,002.82 1,002.82
Extracto de Quinua 59 25.28 1,500.56 1,500.56
Extracto de Cdrcuma 34 16.16 547.47 547.47
MOD 0.00
SERVICIOS DE PRODUCCION 1,638.00
Servicio de encapsulado 280 450 1,260.00 1,260.00
Servicio de etiquetado y precintado 280 1.35 378.00 378.00
GIF 58.80
Bolsas de papel 280 0.20 56.00 56.00
Sello bolsas de papel 280 0.01 2.80 2.80
GASTOS DE VENTAS 3,580.00
Impresos 200.00 200.00
Publicidad On line 1,000.00 1,000.00
MKT Digital (externo) 600.00 600.00
Representante 1,080.00 1,080.00
Publicidad en bicicleta (2 Bicicletas) 700.00 700.00
GASTOS ADMINISTRATIVOS 14,702.67
Alquiler 60 m? CC Caminos del Inca 2 4 500.00 4,500.00
Transporte 100.00 100.00
Corriente eléctrica 350.00 350.00
Agua 150.00 150.00
Internet y teléfono 210.00 210.00
Pago mantenimiento oficina 500.00 500.00
Gerente general 3,395.00 3,395.00
Gerente técnico y de produccién 2,489.67 2,489.67
Asistente operativo 1,358.00 1,358.00
Contador (externo) 200.00 200.00
Consumibles oficina 50.00 50.00
Servicio limpieza y mantto Oficina 600.00 600.00
Insumos limpieza y mantto Oficina 100.00 100.00
RSE 300.00 300.00
RSA 250.00 250.00
Otros Gastos administrativos 150.00 150.00
COSTOS TOTALES (S/) 25,986.78 18,282.67 7,704.11

Nota. (1) Obtenido de la proyeccion de ventas.



Anexo 29: Costo de planilla - Régimen laboral MYPE (S/)

Gerente general Gerente técnico Asistente
y de produccion operativo

Sueldo Basico 3,000.00 2,200.00 1,200.00
Asignacion Familiar
Vacaciones (15 dias) 125.00 91.67 50.00
Gratificaciones
Bono Ley 30334
CTS
APORTACIONES
ESSALUD 270.00 198.00 108.00
TOTAL (S/) 3,395.00 2,489.67 1,358.00
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Anexo 30: Punto de equilibrio

Margen de contribucion por producto.
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Intencion de MP Unit. Serv. GIF Cvu Total Margen

compra de fab. Unit. contrib.
% Unid. unit.
Extracto de maca 39.4% 110.32 26.80 5.85 0.21 32.86 3625.00 67%
Extracto de Camu camu 27.3% 76.44 13.12 5.85 0.21 19.18 1466.04 79%
Extracto de Quinua 21.2% 59.66 25.28 5.85 0.21 31.34 1860.28 69%
Extracto de Cdrcuma 12.1% 33.88 16.16 5.85 0.21 2222 752.78 78%
TOTAL 100.0% 280.00 81.36 23.40 0.84 105.60 7704.11 73%
Costo total unitario para cada producto priorizado.
Intencidn C. Fijo x Costo
de compra producto Cfu Cvu CTu Total
Extracto de maca 39.4% 7,203.67 65.30 32.86 98.15 10,828.38
Extracto de Camu camu 27.3% 4,991.17 65.30 19.18 84.47 6,457.21
Extracto de Quinua 21.2% 3,875.93 65.30 31.34 96.63 5,736.21
Extracto de Curcuma 12.1% 2,212.20 65.30 22.22 87.51 2,964.98
TOTAL (S/) 100% 18,282.67 261.18 105.60 366.78 25,986.78

Célculo del Margen de contribucion promedio.

Extracto de Extracto de Extracto de Extracto de

maca Camu camu Quinua Carcuma

Precio de Venta Unitario S/100.00 S/90.00 S/100.00 S/100.00
Costo Variable Unitario S/32.86 S/19.18 S/31.34 S/22.22
Margen de Contribucion 67% 79% 69% 78%
% de Participacion 39.40% 27.30% 21.20% 12.10%
Margen de Contribucion Ponderado 26.45% 21.48% 14.56% 9.41%
Margen de Contribucién Promedio 71.90%
Se determina el punto de equilibrio general.

Punto de Equilibrio = M = 5/25,426.65

71.90%



Se especifica el punto de equilibrio para cada producto priorizado.
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Participacion Unidades Precio de Unidades C. Variable

Monetarias  Venta Fisicas Total
Extracto de maca 39.4% S/ 10,018 S/ 100 100 S/ 3,292
Extracto de Camu camu 27.3% S/ 6,941 S/ 90 77 S/ 1,479
Extracto de Quinua 21.2% S/5,390 S/ 100 54 S/ 1,689
Extracto de CUrcuma 12.1% S/ 3,077 S/100 31 S/ 684
TOTALES 100.0% S/ 25,427 262 S/ 7,144

Adicionalmente, se brinda la representacién grafica del punto de equilibrio general.

Unidades Monetarias

Punto de Equilibrio Multi-Producto
5/60,000

5/50,000

5/40,000

sl |ngreso Total

$/30,000

e CF

T

$/20,000

=t Costo total

5/10,000

$/0
0 100 200 300 400 500 600

Unidades Fisicas




Anexo 31: Inversion inicial
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Cantidad | Precio Unit. | Sub Total
| Inversion Fija 33,866
1. Inversién fija tangible 22,956
1.1 Equipo 1,849
Deshumedecedor Miray DM-222W 4 L 25 a 30
m? 1 499 499
Estanteria metalica liviana 1200 x 35 mm - 5
niveles 2 200 400
Mesa de trabajo Acero inoxidable 1400 mm X
600 mm 1 800 800
Extintor 1 150 150
1.2 Muebles y equipos de Tienda
Showroom 16,907
Laptop HP de 15.6", 15-fd0002la, Intel Core i3-
N305, 8 GB RAM, camara web 720 p HD, disco
sélido de 256 GB, Bluetooth 5.3, entrada HDMI,
USB, Wifi, Windows 11 3 1,499 4,497
Impresora multifuncional 4 en 1 Epson
EcoTank L5290 1 949 949
Aire Acondicionado LG 24,000 BTU VM242C9 1 3,499 3,499
Televisor Philips LED 4K UHD ambilight Smart
50" 50PUD7906 1 1,249 1,249
Mesa de reunion 1 429 429
Sillas para reunién 6 129 774
Papelera con pedal 5 litros blanco 3 50 150
Silla para atencion al publico 3 539 1,617
Accesorios de oficina 3 200 600
Silla publico 6 129 774
Extintor 1 150 150
Seccional Blitz 3 cuerpos izquierdo 1 1,899 1,899
Estante mostrador 2400 x 800 4 80 320
1.3 Otros 4,200
Acondicionamiento del Local 1 2,500 2,500
Articulos de Aseo 1 100 100
Instalacién aire acondicionado 1 1,600 1,600
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2. Inversién fija intangible 10,910

2.1 Preparacién del proyecto 1,247
Internet (Wifi / Datos 4G) 80
Pasajes 200
Corriente eléctrica 83
Llamadas 50
Reuniones con médicos especialistas 100 200
Asesoramiento nutricionista 350 200
Asesoramiento Ing. Industrias alimentarias 350 350
Elaboracion producto minimo viable 50 84

2.2 Licencia de Funcionamiento 188
Tasa Municipal 188

2.3 Constitucion de la empresa 180
Tasa PRODUCE 180

2.4 Registros Digesa 2,980
Analisis Microbioldgico 380 1,520
Pago Tasa Registro Sanitario Nuevo Digesa 365 1,460

2.5 Certificacion Organica 3,230
Certificacion Orgénica 3,230 3,230

2.6 Presencia on-line 2,685
Disefio pagina web 1,600
Dominio (3 afios) 135
Hosting (3 afios) 950

2.7 Productividad de oficina 400
Licencia Office 365 5 dispositivos 400 400
Il. Capital de Trabajo 34,987
Existencias 7,704
Disponible 18,283
Exigible 9,000
lll Imprevistos 1,148
INVERSION TOTAL (S/) 70,000




Anexo 32: Presupuestos de ingresos y egresos proyectados

Ingresos proyectados 2024 (S/)
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2024

Enero Febrero Marzo Abril Mayo  Junio Julio  Agosto Setiembre Octubre Noviembre Diciembre
Cantidad 278 277 275 342 353 355 358 361 364 366 369 340
Extracto de maca 10,966 10,900 10,835 13,462 13,896 14,002 14,110 14,218 14,327 14,437 14,547 13,381
Extracto de Camu camu 6,838 6,797 6,757 8,395 8,665 8,732 8,799 8,866 8,934 9,003 9,072 8,345
Extracto de Quinua 5,900 5,865 5830 7,244 7,477 7,534 7,592 7,650 7,709 7,768 7,827 7,200
Extracto de Carcuma 3,368 3,347 3,327 4,134 4,267 4,300 4,333 4,366 4,400 4,434 4,468 4,109
Total Ingresos 27,072 26,910 26,748 33,235 34,306 34,569 34,834 35,101 35,370 35,641 35,914 33,035
Otros ingresos
Total Ingresos 27,072 26,910 26,748 33,235 34,306 34,569 34,834 35,101 35,370 35,641 35,914 33,035




Egresos proyectados 2024 (S/)
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2024
Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto Sept. Octubre Nov. Dic.

Cantidad (Un. Fis.) 278 277 275 342 353 355 358 361 364 366 369 340
Materia Prima 5971 593 5900 7,331 7,567 7,625 7,683 7,742 7,801 7,861 7,922 7,287
Extracto de maca 2939 2921 2904 3,608 3,724 3,752 3,781 3,810 3,839 3,869 3,899 3,586
Extracto de Camu camu 997 991 985 1,224 1,263 1,273 1,283 1,292 1,302 1,312 1,322 1,216
Extracto de Quinua 1,492 1,483 1474 1,831 1,890 1,905 1,919 1,934 1,949 1964 1,979 1,820
Extracto de Curcuma 544 541 538 668 690 695 700 706 711 716 722 664
Mano de Obra Directa

Servicios de Produccién 1,628 1,618 1,609 1,999 2,063 2,079 2,095 2,111 2,127 2,144 2,160 1,987
Servicio de encapsulado 1,252 1,245 1,237 1,538 1,587 1599 1,612 1,624 1,636 1,649 1,661 1,528
Servicio de etiquetado y precintado 376 373 371 461 476 480 483 487 491 495 498 458
Gif 58 58 58 72 74 75 75 76 76 77 78 71
Bolsas de papel 56 55 55 68 71 71 72 72 73 73 74 68
Sello bolsas de papel 3 3 3 3 4 4 4 4 4 4 4 3
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2024
Enero Febrero Marzo  Abril Mayo Junio Julio Agosto Sept. Octubre Nov. Dic.

Gastos de Administracion 14,703 14,703 14,703 14,703 14,703 14,703 14,703 14,703 14,703 14,703 14,703 14,703
Alquiler 60 m? Caminos del Inca 2 4,500 4,500 4,500 4500 4,500 4500 4500 4500 4,500 4,500 4,500 4,500
Transporte 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100
Corriente eléctrica 350 350 350 350 350 350 350 350 350 350 350 350
Agua 150 150 150 150 150 150 150 150 150 150 150 150
Internet y teléfono 210 210 210 210 210 210 210 210 210 210 210 210
Pago mantenimiento oficina 500 500 500 500 500 500 500 500 500 500 500 500
Gerente general 3,395 3,395 3,395 3,395 3,395 3,395 3,395 3,395 3,395 3,395 3,395 3,395
Gerente técnico y de produccién 2,490 2,490 2490 2,490 2,490 2,490 2,490 2,490 2,490 2,490 2,490 2,490
Asistente operativo 1,358 1,358 1,358 1,358 1,358 1,358 1,358 1,358 1,358 1,358 1,358 1,358
Contador (externo) 200 200 200 200 200 200 200 200 200 200 200 200
Consumibles oficina 50 50 50 50 50 50 50 50 50 50 50 50
Servicio limpieza y mantto Oficina 600 600 600 600 600 600 600 600 600 600 600 600
Insumos limpieza y mantto Oficina 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100
Otros Gastos administrativos 150 150 150 150 150 150 150 150 150 150 150 150
RSE 300 300 300 300 300 300 300 300 300 300 300 300
RSA 250 250 250 250 250 250 250 250 250 250 250 250
Gastos de Ventas 3,580 3,580 3580 3580 3580 3580 3580 3580 3580 3580 3,580 3,580
Impresos 200 200 200 200 200 200 200 200 200 200 200 200
Publicidad On line 1,000 1,000 1,000 1,000 1,000 1,000 1,000 1,000 1,000 1,000 1,000 1000
MKT Digital (externo) 600 600 600 600 600 600 600 600 600 600 600 600
Representante 1,080 1,080 1,080 1,080 1,080 1,080 1,080 1,080 1,080 1,080 1,080 1,080
Publicidad en bicicleta 700 700 700 700 700 700 700 700 700 700 700 700
Otros Egresos

Total Egresos (S/) 25,941 25,895 25,849 27,684 27,987 28,061 28,136 28,212 28,288 28,364 28,442 27,627




Anexo 33: Flujo de caja proyectado (S/)

0 2024 2025 2026
INGRESOS
Ventas Totales 392,733 445,949 481,625
Otros Ingresos 0 0 0
Total Ingresos (A) 392,733 445,949 481,625
EGRESOS
Materia Prima 86,624 98,362 106,231
Servicios de Produccién 23,620 26,820 28,966
GIF 848 963 1,040
Remuneraciones 86,912 86,912 86,912
G. Generales 71,880 71,880 71,880
Alquiler 54,000 54,000 54,000
RSE 3,600 3,600 3,600
RSA 3,000 3,000 3,000
Otros Egresos 0 0 0
Total Egresos ( B) 330,484 345,537 355,629
(A - B) 62,249 100,412 125,996
Imp. Renta 5,891 6,689 7,224
Flujo de Caja Operativo 0 56,358 93,723 118,772
Inversiones -70,000 0 -3,630 -3,630
Flujo de Caja Econdémico -70,000 56,358 90,093 115,142
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Anexo 34: Flujo de caja economico e indicadores (Escenario Optimista)

0 2024 2025 2026
INGRESOS
Ventas Totales 406,479 461,557 498,482
Otros Ingresos 0 0 0
Total Ingresos (A) 406,479 461,557 498,482
EGRESOS
Materia Prima 89,656 101,805 109,949
Servicios de Produccion 24,446 27,759 29,980
GIF 878 996 1,076
Remuneraciones 86,912 86,912 86,912
G. Generales 71,880 71,880 71,880
Alquiler 54,000 54,000 54,000
RSE 3,600 3,600 3,600
RSA / Merma 3,000 3,000 3,000
Otros Egresos 0 0 0
Total Egresos (B) 334,372 349,952 360,397
(A-B) 72,107 111,605 138,085
Imp. Renta 5,891 6,689 7,224
Flujo de Caja Operativo 0 66,216 104,916 130,860
Inversiones -70,000 0 -3,630 -3,630
Flujo de Caja Econdmico -70,000 66,216 101,286 127,230
VAN S/ 147,821 B/C 1.17
TIR 107% PRI 1 afo, 1 mes, 28 dias
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Se observa un incremento del VAN (De S/ 122,837 a S/ 147,821), al igual que un

aumento de la TIR (De 92% a 107%), asi como un aumento de la relacion B/C (De

1.14 a 1.17), incrementandose en este escenario la rentabilidad para el accionista.



Anexo 35: Flujo de caja econdmico e indicadores (Escenario Pesimista 1)

0 2024 2025 2026
INGRESOS
Ventas Totales 378,988 430,341 464,768
Otros Ingresos 0 0 0
Total Ingresos (A) 378,988 430,341 464,768
EGRESOS 0 0 0
Materia Prima 83,593 94,920 102,513
Servicios de Produccion 22,793 25,882 27,952
GIF 818 929 1,003
Remuneraciones 86,912 86,912 86,912
G. Generales 71,880 71,880 71,880
Alquiler 54,000 54,000 54,000
RSE 3,600 3,600 3,600
RSA / Merma 3,000 3,000 3,000
Otros Egresos 0 0 0
Total Egresos (B) 326,596 341,122 350,861
(A-B) 52,392 89,219 113,908
Imp. Renta 5,685 6,455 6,972
Flujo de Caja Operativo 0 46,707 82,764 106,936
Inversiones -70,000 0 -3,630 -3,630
Flujo de Caja Econdmico -70,000 46,707 79,134 103,306
VAN S/ 98,376 B/C 1.11
TIR 7% PRI 1 afio, 5 meses, 27 dias
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Se observa un descenso del VAN (De S/ 122,837 a S/ 98,376), al igual que un

descenso de la TIR (De 92% a 77%), asi como una disminucion de la relacion B/C

(De 1.14 a 1.11), disminuyendo en este escenario la rentabilidad para el accionista.

Sin embargo, la TIR de este escenario (77%) aun es mayor que el COK accionista (15%),

en consecuencia sigue siendo un escenario rentable para el accionista.
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Anexo 36: Flujo de caja econdémico e indicadores (Escenario Pesimista 2)

0 2024 2025 2026
INGRESOS
Ventas Totales 323,706 367,569 396,974
Otros Ingresos 0 0 0
Total Ingresos (A) 323,706 367,569 396,974
EGRESOS 0 0 0
Materia Prima 71,399 81,074 87,560
Servicios de Produccion 19,468 22,106 23,875
GIF 699 794 857
Remuneraciones 86,912 86,912 86,912
G. Generales 71,880 71,880 71,880
Alquiler 54,000 54,000 54,000
RSE 3,600 3,600 3,600
RSA / Merma 3,000 3,000 3,000
Otros Egresos 0 0 0
Total Egresos (B) 310,958 323,366 331,684
(A-B) 12,748 44,203 65,290
Imp. Renta 4,856 5,514 5,955
Flujo de Caja Operativo 0 7,892 38,689 59,336
Inversiones -70,000 0 -3,630 -3,630
Flujo de Caja Econdmico -70,000 7,892 35,059 55,706
VAN S/0 B/C 1.00

TIR 15% PRI 3 afios




Anexo 37: Estado de situacion financiera inicial proyectado

ACTIVO

ACTIVO CORRIENTE

Efectivo y Equivalente de Efectivo 28,430.45
Existencias 7,704.11
TOTAL ACTIVO CORRIENTE 36,134.56
ACTIVO NO CORRIENTE

Inmuebles, Maquinaria y Equipo 22,955.70
Depreciacion Acumulada -
Intangibles 10,909.80
Amortizacion Acumulada -
TOTAL ACTIVO NO CORRIENTE 33,865.50
TOTAL ACTIVO 70,000.06
PASIVO

PASIVO CORRIENTE

Tributos por pagar -
TOTAL PASIVO CORRIENTE 0.00
PASIVO NO CORRIENTE

TOTAL PASIVO NO CORRIENTE 0.00
TOTAL PASIVO 0.00
PATRIMONIO:

Capital Social 70,000.06
Resultados Acumulados -
Resultados del ejercicio -
Reinversiones -
TOTAL PATRIMONIO 70,000.06
TOTAL PASIVO Y PATRIMONIO 70,000.06
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Anexo 38: Estados de resultados proyectados

2024 2025 2026
Ventas 392,733 445,949 481,625
(-) Costo de Ventas 111,092 126,145 136,237
Utilidad Bruta 281,641 319,804 345,388
(-) Gastos Administrativos 176,432 176,432 176,432
(-) Gastos de venta 42,960 42,960 42,960
(-) Depreciaciones 8,097 8,097 8,097
Utilidad (pérdida) de operacion 54,152 92,314 117,899
(-) Impuestos (3era Categoria - RER) 5,891 6,689 7,224
Utilidad (pérdida) neta (S/) 48,261 85,625 110,674
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Anexo 39: Estados de Situacién Financiera proyectados

2024 2025 2026
ACTIVO
ACTIVO CORRIENTE
Efectivo y Equivalente de Efectivo 85,860 172,362 283,917
Existencias 7,704 7,704 7,704
TOTAL ACTIVO CORRIENTE 93,564 180,066 291,621
ACTIVO NO CORRIENTE
Inmuebles, Maquinaria y Equipo 22,956 22,956 22,956
Depreciacion Acumulada -3,112 -6,225 -9,337
Intangibles 10,910 10,910 10,910
Amortizacion Acumulada -4,985 -6,340 -7,695
TOTAL ACTIVO NO CORRIENTE 25,768 21,301 16,833
TOTAL ACTIVO 119,332 201,367 308,454
PASIVO
PASIVO CORRIENTE
Tributos por pagar 1,072 1,111 1,154
TOTAL PASIVO CORRIENTE 1,072 1,111 1,154
PASIVO NO CORRIENTE
TOTAL PASIVO NO CORRIENTE 0 0 0
TOTAL PASIVO 1,072 1,111 1,154
PATRIMONIO
Capital Social 70,000 70,000 70,000
Resultados Acumulados - 48,261 130,256
Resultado del gjercicio 48,261 85,625 110,674
Reinversiones - -3,630 -3,630
TOTAL PATRIMONIO 118,261 200,256 307,300
TOTAL PASIVO Y PATRIMONIO (S/) 119,332 201,367 308,454
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