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Resumen Ejecutivo

La unidad ejecutora del proyecto esta compuesta por los siguientes alumnos:

= James Alberto Chacaliaza Silva — Carrera de Ingenieria Empresarial y de Sistemas
» Paul Fernandez Pineda — Carrera de Negocios Internacionales

= Carla Alejandra Huamani Rivera - Carrera de Marketing y Gestibn Comercial

= José Enrique Lebn Ramos - Carrera de Administracion de empresas

= Luis Andres Melly Acosta — Carrera de Administracién de empresas

Informacién general del proyecto.

Razon Social: Nutracéuticos Andinos SAC — MetfitLIFE, inicia sus operaciones en el
primer afio, en un local en el distrito de San Juan de Miraflores. MetfitLIFE, se dedica a la
produccion y venta de germinado de brocoli liofilizado como suplemento alimenticio para

pacientes diagnosticados con diabetes tipo 2.

La empresa realiza la venta de sus productos a través de farmacias y droguerias
pertenecientes a la cadena InRetail del Grupo Intercorp, puesto que son los que cuentan con

mayor posicionamiento en el mercado peruano.

Oportunidad de negocio.

Mediante la presente investigacion y el desarrollo del proyecto, se ha encontrado una
necesidad desatendida en el mercado de salud, especificamente en los pacientes diagnosticados
con diabetes tipo 2. Estos potenciales clientes tienen la necesidad de consumir un suplemento
alimenticio elaborado con insumos altamente puros, para mejorar su nivel vida, a pesar de tener

una enfermedad tan agresiva como lo es la diabetes.

Estrategia de proyecto/empresa.
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El proyecto se desarrolla bajo la estrategia de enfoque, puesto que busca posicionarse
en un segmento en especifico, como lo son los pacientes con diabetes tipo 2 en el mercado

peruano.

Asimismo, de acuerdo a la teoria y definicion de Porter, la estrategia se encuentra basada
en un solo segmento 0 mercado, con el fin de lograr una ventaja competitiva. Nuestra ventaja
competitiva se encuentra en la elaboracion de un suplemento alimenticio, que pasa por un
proceso de liofilizacion, el cual permite que el insumo natural se transforme sin afectar sus

propiedades beneficiosas en el cuerpo.

Definicidon del producto.

MetfitLife es un producto nutracéutico hecho a base de germinado de brécoli con polvo
de yacon. Es decir, es un suplemento nutricional, capaz de regular de manera natural el nivel de
glucosa en el cuerpo humano, por lo que es un suplemento alimenticio natural ideal para los
diabéticos tipo 2.

Cabe resaltar, que de acuerdo a la Ley de Promociéon de Complementos Nutricionales
para el Desarrollo Alternativo N°27821, los Suplementos Nutricionales son productos elaborados
a base de nutrientes y otros componentes presentes en los alimentos con el propésito de
satisfacer las necesidades particulares de nutricibn determinadas por condiciones fisicas,
fisiologicas o metabdlicas.

Asimismo, segun la revista médica, Science Translational Medicine, luego de una
investigacion realizada por el Skne University Hospital en Suecia, el componente sulforafano
reduce la produccién hepatica de la glucosa y mejora su control en los pacientes con diabetes

tipo2.

Inversion.
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Los 5 socios haran un aporte de S/. 229,216 con una cuota de manera equitativa y se
financiara el monto de S/. 220,000, correspondientes a capital de trabajo y activo fijo depreciable.

Es por eso que se accederd a dos tipos de préstamos con Mi Banco. El préstamo

correspondiente al capital de trabajo se pagara en un plazo de 1 afio con una TCEA de 39.70%

y en el caso del activo fijo se tomard un prestamos de 3 afios con una TCEA de 33.60%.
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Capitulo I: Informacion general

1.1. Nombre de la empresa.

Razo6n Social: Nutracéuticos Andinos SAC
Raz6én Comercial: MetfitLIFE

Horizonte de Evaluacioén: 5 Afos.

Figura 1. Logo de la empresa. Elaboracion propia.
1.2. Actividad econémica, cédigo ClIU, partida arancelaria.

Nutracéuticos Andinos SAC, es una compafiia nacional, que produce un suplemento
alimenticio en polvo, que tiene como principal insumo el brocoli tratado mediante el proceso de
liofilizacion; el cual permite que el sulforafano, principal componente beneficioso del brécoli,

regule el nivel de glucosa del cuerpo de una persona con diabetes.

El cddigo ClIU para el producto es: 2100: “Fabricacion de producto farmacéuticos,

sustancias quimicas medicinales y productos botanicos de uso farmacéuticos".

1.3. Definicién del negocio.
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Propuesta de Valor.

La diabetes es una enfermedad en la cual los niveles de glucosa en el cuerpo se
encuentran elevados, debido a que el metabolismo no produce insulina o esta no funciona de la
forma en que debiera. Es por esto que desarrollaremos un suplemento nutricional, hecho a base
de brotes de brécoli con polvo yacdn, capaz de regular de manera natural el nivel de glucosa en

el cuerpo humano, por lo que es un suplemento alimenticio natural ideal para los diabéticos.

Este producto sera capaz de regular la glucosa por sus propiedades quimicas y principal
componente, el cual es la sulforafano; asimismo, es un producto considerado dentro de la lista

de medicamentos esenciales para la OMS.

Es importante resaltar que el principal componente de nuestro producto (brécoli), es el

sulforafano, el cual tiene como propiedad el disminuir los niveles de glucosa en el cuerpo.

Para ello la propuesta especifica, se encuentra centralizada en desarrollar un producto
natural a partir del uso del germinado de brdcoli y su transformacién a polvo a través de un
proceso de liofilizacion y posterior pulverizacion; capaz de mejorar la calidad de vida de las
personas con diabetes tipo 2, la cual tltimamente es tan comun en el mundo, como consecuencia
del alto indice de obesidad.

Es importante resaltar que el brocoli es una de las verduras que tiene como principal
componente natural el sulforafano, el cual es capaz de disminuir la produccién de glucosa en el
cuerpo. Es importante mencionar que, para el mismo efecto, los médicos recetan el consumo de

un farmaco denominado metformina.

De acuerdo al Vademécum, la metformina reduce la produccion hepética y la glucosa,
incrementa la sensibilidad a la insulina mejorando la captacion de la glucosa y no estimula la

secrecion de insulina por lo gue no provoca hipoglucemia.

En el mercado existen diversas pastillas de metformina, sin embargo, tienen ciertas
presentaciones o caracteristicas poco amigables para el consumidor; asi como las reacciones
adversas que pueden generar en los consumidores: disgeusia, nauseas, vomitos, diarrea, dolor

abdominal y pérdida de apetito.
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El propésito de MetfitLIFE es captar a aquellas personas diagnosticados con diabetes tipo
2 y convencerlos que consumir nuestro suplemento alimenticio, permitiéndoles mejorar su

calidad de vida de manera natural y poco téxica para su organismo.

El producto tendra una presentacion en sachets de 7.5 gramos; donde se encontraran
400 mgr de polvo de brécoli y 6600 mgr de polvo de yacdn, serd en polvo puesto que es una

presentacion de mejor absorcidén y en sachets para un consumo dosificado del producto.

Segmentos de Mercado.

Para referirnos al mercado tenemos que considerar factores como la homogeneidad de
este segmento en particular, sus actitudes y habitos de compra de las personas que para el caso
en estudio nos dirigimos a todas las personas diagnosticadas con diabetes tipo 2, es decir a
aquellas que no son insulinodependientes. Tenemos un nicho de mercado que drasticamente
viene aumentando porcentualmente de manera considerable y que en funcién a ello nos

preparamos para poder abastecerlos de un producto natural que pueda ayudar en su tratamiento.

De acuerdo a la entrevista realizada en el afio 2016 por el diario Pera 21 al Dr. Herald
Manrique, Presidente de la Sociedad Peruana de Endocrinologia, la diabetes en los ultimos 7
afnos ha crecido de 4% a 8%. Es decir, dicha enfermedad en Lima Metropolitana ha tenido un

crecimiento de 4% entre el afilo 2009 al 2016.

Canales.

Se va a realizar una distribucidon a través de intermediarios, utilizandose cadenas de
farmacias como punto de venta del producto. Asimismo, se tendrd una alianza con médicos
endocrinélogos que recomienden el producto o lo propongan como una opcion natural a los

pacientes con dicha enfermedad.

Esto nos permitira un mejor posicionamiento de mercado, puesto que estaremos en
exposicion permanente. Nuestro negocio estd pensado en B2C, teniendo como aliados
estratégicos a los distribuidores (cadenas de farmacias) en diversas zonas de Lima.

Relacion con Clientes.
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La relacion que vamos a establecer con los clientes sera por medio de los canales

farmacéuticos.

Modelos y Fuentes de Ingresos.

Nuestros clientes pagan por un producto natural hecho a base de brécoli en una
presentacion visualmente amigable y de facil absorcion. Estas caracteristicas son el principal
valor diferenciador en el mercado, porque puede ser consumido con facilidad a cualquier edad

gue tenga el paciente.

Este producto se vendera a través de intermediarios minoristas como lo son las farmacias,

bajo una estrategia de precio de descreme.

Recursos Claves.

Los recursos con los que se contard son los siguientes:

Capital humano.

Es decir, se utilizaran quimicos farmacéuticos especialistas con este tipo de productos
médicos y con conocimientos de manejo de quimicos para la creacién de medicamentos.
Asimismo, se contara con el asesoramiento de médicos y nutricionistas para conocer los pros y
contra de la utilizacién de componentes capaces de combatir la enfermedad. Asimismo, contar
con personal capacitado en las diversas areas de la empresa, con el fin de generar un plan de

negocios adecuado.

Recursos Econdmicos.

Este tipo de recursos es importante para la creacion del negocio y del producto. Con el

podremos acceder a todos los insumos necesarios para la manufactura y solventar los gastos

que represente la empresa en su etapa de creacion. El financiamiento no solo sera a través de

los aportes de los socios sino también del préstamo bancario que accederemos.
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Manufactura

Comprar la maquinaria adecuada para la preparacion del polvo.

Actividades Clave.

. Produccién de polvo de brocoli.
. Distribucion de las cajas a los diferentes distribuidores.
. Desarrollo de camparfia de marketing para la promocién y venta del producto en el

mercado peruano.

. Reforzar las alianzas estratégicas con nuestros proveedores para asi poder ofrecer
un producto 100% de calidad y natural, durante todo el proceso de seleccion, elaboracion,
distribucion y comercializacion.

. Capacitacién de visitadores médicos (fuerza de venta) para la promocién del producto

a los vendedores y/o aliados.

Socios Clave.

Los socios claves del producto serian los siguientes:

. Médicos endocrinélogos

. Nutricionistas

. Farmacias

. Asociacion de Diabéticos del Peru.

. Liga peruana de la lucha contra la diabetes.

El tener una relacion con estos socios permitiran tener un mayor alcance del producto en
el mercado. Ellos podran recomendarlo e incluso promover su consumo en los pacientes con

esta enfermedad.

Asimismo, estos socios estratégicos podran brindarnos toda la informacion necesaria que

necesitemos para elaborar el producto y recoger el feedback de los pacientes para su mejora.

Las motivaciones para estas asociaciones son:

. Recoleccién de informacién primaria y secundaria,
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. Reduccion de riesgos e incertidumbre.

Estructuras de Costos.

Dentro de nuestros costos importantes estan:

. Costos de produccion.

. Planilla personal.

. Publicidad y marketing.

. Pago de Impuestos.

. Servicios costos fijos (Luz, Agua, Teléfono).
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Tabla 1.
Modelo CANVAS.

SOCIOS CLAVES ACTIVIDADES CLAVES

*Produccion de polvo de bracoli.
«Distribucion de las cajas a los
diferentes distribuidores.
sDesarrollo de campafia de
marketing para la promocion y
venta del producto en el mercado
peruano.

sReforzar las alianzas estratégicas
con nuestros proveedores.
*Capacitacion de visitadores
médicos (fuerza de venta) para la
promocion del producto a los
vendedores y/o aliados.

Los socios claves del
producto serian los
siguientes:

*Médicos
endocrindlogos
*Nutricionistas
*Farmacias
*Asociacion de
Diabéticos del Per.
sliga peruana de la
lucha contra la diabetes

Las motivaciones para RECURSOS CLAVES
estas asociaciones son:

Los recursos con los gue se

*Recoleccion de contara son los siguientes:
informacidn primaria y

secundaria -Capital humano
*Reduccion de riesgos -Recursos Econdmicos

e incertidumbre -Manufactura

PROPUESTA DE VALOR

-Proveer un producto
natural hecho de
brécoli.

-Regular la glucosa
por sus propiedades
quimicas y principal
componente, el cual
es el sulforafano,
producto que estd
considerado  dentro
de la lista de
medicamentos
esenciales para la OS.
-La presentacion fisica
del producto tendra
un disefio practico y
llamativo de  facil
consumo, puesto que
sera en polvo

RELACIONES CON SEGMENTOS DE
CLIENTES CLIENTES

-Podran  conseguir los

© La relacion que vamos a
productos farmacias.

Asimi drs establecer con los

-Asimismo se odran . . .
! _p clientes serd por medio

desarrollar promociones de de los canales

venta para los clientes farmacéuticos

recomendados por

nuestros socios

estratégicos.

CANALES

-Distribucion a través de
intermediarios, utilizandose
cadenas de farmacias como
punto de venta del
producto.

-Alianzas estratégicas con
médicos endocrindlogos que
recomendar el producto.

ESTRUCTURA DE COSTOS

*Costos de produccion.

*Planilla personal.

ePublicidad y marketing.

*Pago de Impuestos.

*Servicios costos fijos (Luz, Agua, Teléfono).

FUENTE DE INGRESOS

Este producto se venderd a través de intermediarios
minoristas como lo son las farmacias, bajo una
estrategia de precio de descreme.

Nota: Elaboracion propia del cuadro de CANVAS del modelo de negocio de MetfitLIFE.
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1.4. Descripcion del producto.

MetfitLIFE es un producto nutracéutico hecho a base germinado de brocoli en polvo
con yacon pulverizado. Es decir, es un suplemento nutricional, capaz de regular de manera
natural el nivel de glucosa en las células hepéticas, por lo que es un suplemento alimenticio

natural ideal para los diabéticos tipo 2.

El proceso de liofilizacion tiene como objetivo, separar el agua del brécoli mediante la
congelacion del insumo y posterior sublimacion a presion reducida. Este proceso es el mas
adecuado para secar productos organicos e inorganicos sin alterar su composicion y mantener

todas las proteinas y propiedades intactas.

De acuerdo a la definicion brindada por la Ley de promocion de Complementos
Nutricionales para el Desarrollo Alternativo N°27821, los Suplementos Nutricionales son
productos fabricados a base de nutrientes y otros componentes presentes en los alimentos
con el propdsito de satisfacer las necesidades particulares de nutricion determinadas por

condiciones fisicas, fisioldgicas o metabdlicas.
Asimismo, segun la revista médica, Science Translational Medicine, el componente

sulforafano reduce la produccion hepatica de la glucosa y mejora su control en los pacientes

con diabetes tipo 2.
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Tabla 2.

Ficha técnica del producto.

Supplement Facts

Informacion del suplemento

Composicion:

01 sachetde 7.5 gr. contiene
400 mcg d sulforafano de brote
de brocoli liofiizado, 392.5 meg
de polvo de yacdn,

Dosificacion:
Adultes: 01 sobre de 7.5gr por
dia.

Porciones por envase:
30 sachets de 7.5 gr cada uno.

FICHA TECNICA : Metfitlife — Suplemento
alimenticio para la diabetes tipo 2

Brocoli en polvo

& n Sulforafano
vy m'é 9 a

=
- =

25098

Brocoli en polvo

Sulloratano

de la metformina u otro

medicamento para la diabetes.
Sdlo funciona como suplemento e ————
de la alimentacion diaria. = ——

Advertencia: | @ -
El producto no es suplementario
|

Venta sin receta médica

Embarazo y lactancia:
consulte con su médico

Metftfitlife posee una ingeniosa formulacién basada en componentes
naturales por excelencia para el tratamiento de la diabetes tipo 2.
Descripcion;

-El sulforafano tiene propiedades antimicrobianas y anti carcinogenicas, el
cual se encuentra en varios alimentos, considerando los mas importantes
el repollo y brécoli.
- Se ha demostrado que el sulforafano reduce la produccién de glucosa
hepatica y mejora el control de |a glucosa en pacientes con diabetes fipo 2.
- El producto se combina con polvo de yacén, un alimento comprobado
cientificamente que nivela la glucosa en las células hepaticas.

Nota: Elaboracion propia de la Ficha Técnica del Suplemento Alimenticio de Metffitlife con Informacién
extraida de (Science, 2018)

24



Bomba de vacio

Aceite caliente

Sistema de refigeracion

Figura 2. Etapas del proceso de Liofilizacién extraido de sistemas de liofilizacion de (WIKIPEDIA,
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Figura 3. Cuadro demostrativo de accion de los elementos que controlan la glucosa extraido de
(Salud, 2018)

1.5. Oportunidad de negocio.

Segun las cifras determinadas por la Encuesta demogréfica y de Salud Familiar —
ENDES, junto con el Ministerio de Salud, en el Peru existen aprox. 1 millén 400 mil personas

mayores de 15 afios que sufren de diabetes, considerada la séptima enfermedad causante de
la mortalidad del pais.
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Segun American Diabetes Association, la diabetes es una enfermedad que usualmente
no se detecta en su fase inicial puesto que los sintomas son asociados a aflicciones

inofensivas para el cuerpo.

Existen dos tipos de diabetes:

Diabetes Tipo 1.- es cuando existe una destruccién de las células beta del pancreas,
las que originan la deficiencia absoluta de la insulina en el cuerpo. Algunos de sus sintomas
son: constante necesidad de orinar, sed inusual, excesiva hambre, pérdida de peso repentina,
asi como fatiga e irritabilidad extrema.

Diabetes Tipo 2.- es el aumento de la resistencia a la insulina y es el tipo mas

frecuente.

Algunos de sus sintomas son: infecciones frecuentes, problemas de coagulacion,
entumecimiento de pies 0 manos, vision borrosa y las mismas de la diabetes tipo 1

presentados en el punto anterior.

La Diabetes tipo 2 a la cual tenemos pensado dirigirnos, se trata medicando
Metformina, la cual tiene como principal objetivo disminuir el nivel de glucosa de las células
hepaticas y hacer bajar de peso a las personas con diabetes, puesto que uno de los principales

causantes de esta enfermedad es la obesidad.

1.6. Estrategia genérica de la empresa.

De acuerdo a las estrategias genéricas de Porter, hemos decidido aplicar la estrategia
de “Segmentacion enfocada a un solo segmento”, debido a que Metffitlife estara dirigido a un
segmento de un mercado en especifico, compuesto por pacientes diagnosticadas con diabetes
tipo 2 y deseamos mostrar una exclusividad y calidad de nuestro producto con respecto a los

productos existentes en el mercado.

Dicho producto sera introducido en las principales cadenas de farmacias de Lima,

donde las personas con diabetes tipo 2 puedan adquirir el producto directamente sin
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prescripcion médica, siendo adquirido como un suplemento alimenticio, teniendo como
principal atributo el sulforafano obtenido del brote de brdcoli liofilizado y enriquecido con yacon

en polvo.
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Capitulo II: Analisis del entorno

2.1. Analisis Macro.
2.1.1. Del Pais.
2.1.1.1. Capital, ciudades importantes. Superficie, NUmero de habitantes.
Lima es la capital del Pera y principal ciudad econémica en nuestro pais.
Por informacion del Censo Nacional, realizado por el INEI en el afio 2017,

cuenta con un aproximado de 9.4 millones de habitantes (ver Tabla 3).

Tabla 3.
Poblacién del Perd.

PERU
Capital Lima
Ciudades Principales Limay Callao
Ciudad mas poblada Lima
Superficie 1.285.215,60 km2
Forma de gobierno Republica presidencialista
Idioma oficial Espariol
Presidente Martin Alberto Vizcarra Cornejo
Poblacién total proyectada 31 237 385 habitantes
Moneda Nuevo sol (S/.) (PEN)
Salario Minimo 930 Soles, equivale a US$282.59

Nota: Informacion general de la poblacion del Peru por el Censo en (INEI, 2018)
Lima es la capital del Pera y principal ciudad econémica en nuestro pais.

Por informaciéon del Censo Nacional, realizado por el INEI en el afio 2017,

cuenta con un aproximado de 9.4 millones de habitantes.
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Tabla 4.

2.1.1.2. Tasa de crecimiento poblacional. Ingreso Per Capita y Poblacién

econdémicamente activa (PEA).

El Perd cuenta con 31.8 millones de habitantes al 2017 con una tasa
anual de crecimiento alrededor del 1,0%. Es importante mencionar que se
cuenta con el 35,5% de poblacién con sobrepeso (INEI 2017). Del cual las
personas en edades de 15 y mas afios, un 35,5% esta con sobrepeso, donde

el area urbana cuenta con un mayor porcentaje (38,4%).

Segun el INEI, en nuestro pais la diabetes afecta a 1 400 000 mil
personas con edad mayor a los 15 afios y donde la mitad desconoce su
diagndstico. Otro dato a considerar es que seis regiones del pais que registran
mayor prevalencia de esta enfermedad son: Lima (en especial el distrito de Los
Olivos), Callao, Piura, Iquitos, Chiclayo y Tacna. Asimismo, el ingreso per capita
del Peri comparado con la region de América de Sur, tiene un valor de

$6571.93, el cual presenta una tendencia al alza.

Tasa de crecimiento poblacional, ingreso per capita 'y PEA.

Tasa de crecimiento media

Afo Poblacién de la poblacién total (por
cien)
Periodo Periodo
Total Hombres Mujeres

Quinquenal Anual
2017 31,826,018 15,939,059 15,886,959 1.05 1.07
2018 32,162,184 16,105,008 16,057,176 1.06
2019 32,495,510 16,269,416 16,226,094 1.04
2020 32,824,358 16,431,465 16,392,893 1.01
2021 33,149,016 16,591,315 16,557,701 0.99
2022 33,470,569 16,749,517 16,721,052 0.95 0.97
2023 33,788,589 16,905,832 16,882,757 0.95

Nota: Informacion sobre la Tasa de crecimiento poblacional del Pert por (INEI, 2018)
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PIB per capita (ddlares estadounidenses actuales) =
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Figura 4. Informacién del PBI per Céapita de la regidon expresado en délares americanos por (Mundial,
2018)
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Figura 5. Informacién del PEA segun el &mbito geogréafico por (INEI, 2018)

Pese al crecimiento econémico del pais, segun el INEI, a través del
Encuesta Nacional de Hogares, s6lo un 75,4% de la poblacion tiene la
posibilidad de contar con algin seguro de salud, lo que se traduce a un

crecimiento de 3,9 puntos porcentuales respecto a un periodo anterior.
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El crecimiento de la PEA se registrd, en un porcentaje mayor, en el area
urbana con 4,9 puntos porcentuales, pasando asi del 68,1% al 73,0%; mientras
gue en la zona rural aumentd en 1,8 puntos porcentuales, creciendo de 81,4%
a 83,2%.

Cabe indicar que en el afio 2016, la Organizacién Mundial de la Salud,
emitié un informe del Perl sobre diversos indicadores y status de las politicas

del gobierno contra la diabetes (ver Tabla 5).

Tabla 5.
Politicas contra la diabetes.
POLITICAS SOCIALES DISPONIBILIDAD

Politica operacional / estrategia/ plan de No

accion para reducir el sobrepeso y la

obesidad

Politica operacional / estrategia/ plan de No

accion para reducir la inactividad fisica

Pautas/ protocolos/ estandares nacionales No Disponible
de diabetes basados en evidencia

Criterios estdndar para la derivacion de Disponible y parcialmente
pacientes de atencion primaria a un nivelmas implementado
alto de atencion

Registro de diabetes Si

Encuesta reciente de factores de riesgo No
nacionales en la glucosa en sangre

Nota: Adaptado de World Health Organization — Diabetes country profiles, 2016.

En el mismo informe, se detalla la informacién recabada de los

medicamentos, tecnologias y procedimientos (ver Tabla 6).
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Tabla 6.

Disponibilidad de medicamentos, tecnologias y procedimientos.

MEDICAMENTO DISPONIBILIDAD

GENERALMENTE NO

Insulina

DISPONIBLE

GENERALMENTE
Metformina

DISPONIBLE
Sulfonilurea NO SABE

PROCEDIMIENTOS
Fotocoagulacion de la retina  NO SABE

Terapia de reemplazo renal
o NO SABE
por dialisis
Terapia de reemplazo renal
NO SABE
por trasplante

Nota: Adaptado de World Health Organization — Diabetes country profiles, 2016.

2.1.1.3. Balanza comercial: Importaciones y exportaciones.

Balanza comercial - valores FOB (millenes USE)
2012 - 201

50K

2017
Balanza comercial - valores FOB (millones USS) - Exportaciones: 44,917.6171534107
= Balanza comercial - valores FOB (millenes USS) - Imporiacionses: 35,6561.649476

7.5k
45K

42,5k
40k

7.5k
35k

32,5k
2012 2013 014 2015 2016 2017

Figura 6. Balanza Comercial del Peru con valores FOB extraido de (Pert, 2016-2018)

Tal como se muestra en el grafico anterior, la balanza comercial en el
2016 tuvo una baja, pero en el siguiente afio 2017 pudo remontar a un valor de

44,917 millones de dolares en exportaciones y 38,661 en importaciones.
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2.1.1.4. PBI, Tasa de inflacion, Tasa de interés, Tipo de cambio, Riesgo pais.

PBI real del Peru (en US$ miles de millones)

79
50 .53 53 58 61 &

2000"20012002"2003720042005200602007200820097201072011T20122013014 201520162017 R0 18

Figura 7. Producto Bruto Interno del Peru extraido de (Peru, 2016-2018)

El Perl registra un importante avance en su desempefio
macroecondémico en estos Ultimos afos, con una tasa de crecimiento (PBI) muy

dindmica, que estima para el 2018 en US$ 274 mil millones.

Tasas de interés activas y pasivas promedio de las empresas bancarias en MN =
(términos efectivos anuales)

Ago. 2016 - Jul.2018

2.5
Ago.2016 Oct.2016 Dic.2016 Feb.2017 Abr2017 Jun.2017 Ago 2017 Oct2017 Dic.2017 Feb.2018 Abr2018 Jun.2018
Sep.2016 Nov.2016 Ene.2017 Mar.2017 May.2017 Jul2017 Sep.2017 Nov.2017 Ene 2018 Mar.2018 May.2018 Jul.2018

Figura 8. Tasas de interés promedio mensual de las empresas bancarias extraido de (Perd, 2016-
2018)

Tal como se puede ver en la siguiente figura, en los Ultimos 11 meses,
el riesgo ha sufrido una constante disminucion, lo cual se expresa en la tasa de
interés, llegando al valor de 2.7428 para julio del 2018.
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Tipo de cambio - promedio del periodo (S/ por US$)

Ago.2016 - Jul2018

3.4

Jul.2018

- Tipo de cambio - promedic del periedo (5 por USE) - Interbancario - Venta: 3.27809047619048

3.2
Ago.2016 Oct.2016 Dic.2016 Feb.2017 Abr.2017 Jun.2017 Ago.2017 Oct.2017 Dic.2017 Feb.2018 Abr.2018 Jun 2018
Sep.2016 Mov 2016 Ene 2017 Mar2017 May.2017 Jul.2017 Sep.2017 Nov.2017 Ene 2018 Mar 2018 May 2013 Jul.2018

Tipo de cambio — promedio del periodo (5/ por US$) - Interbancario — Venta

Figura 9. Tasa de Cambio — promedio del periodo Agosto 2016 a Julio 2018 (mensual) extraido de
(Peru, 2016-2018)

El tipo de cambio es poco variable en los dos dltimos afios, actualmente
al cierre de julio 2018 fue de 3.278.

2.1.1.5. Tasa de natalidad y mortalidad.

A propdésito de las cifras de mortalidad, mostramos cuadros sobre la
mortalidad causada o asociada a la diabetes recabada de las encuestas
realizadas por la Organizacién Mundial de la Salud. Cabe mencionar que la

muestra de la encuesta fue realizada a 2,950 personas.

Tabla 7.

Numero de muertes por Diabéticos en el mundo.

EDAD HOMBRES MUJERES
Edades 30-69 710 640
Edades 70 + 750 850

Nota: Adaptado de World Health Organization — Diabetes country profiles, 2016.
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Tabla 8.

Numero de muertes asociadas a alto nivel de glucosa en la sangre.

EDAD HOMBRES MUJERES
Edades 30-69 1230 1110
Edades 70 + 1340 1550

Nota: Adaptado de World Health Organization — Diabetes country profiles, 2016.
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Figura 10. Tasa de Natalidad por (MUNDI, Tasa de Natalidad, 2018)
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Figura 11. Tasa de Mortalidad por (MUNDI, Tasa de Mortalidad, 2018)
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2.1.1.6. Leyes o reglamentos generales vinculados al proyecto.

MINTRA: Para regular el régimen laboral de los prestadores de servicio
se necesita de un marco normativo, el cual pueda apoyar en su elaboracién.
Por ende los horarios laborales en la empresa cumpliran con el régimen actual,
jornadas de 9am a 6pm. Esto normado por el Texto Unico Ordenado del Decreto

Legislativo N° 728, y aprobado con el Decreto Supremo N° 003-97-TR.

2.1.2. Del Sector.

2.1.2.1. Mercado internacional.

Un reciente informe de productos nutracéuticos, el cual se realizd por
encargo de Transparency Market Research, indica que el mercado internacional
de nutracéuticos llego a los 142,1 mil millones de dolares americanos durante
el 2011 y se proyecta alcanzar los 204,8 mil millones para el 2017, con
crecimiento anual del 6,3%. Para 2017, Japdn tendrd una mayor participacion

en dicho mercado, por debajo de Norte américa.

El informe “Mercado de los productos nutracéuticos: tamafo del
mercado global, segmento, analisis pais y proyecciones (2007-2017)” indica
gue, durante el afio 2011, el mercado de alimentos y bebidas llegd a tener una
participacion ascendente a los 93 mil millones de ddlares americanos, con
crecimiento del 6% durante el 2007 y 2011.

Para 2011, Norteamérica tuvo la participacion mas grande en el mercado
internacional para productos nutracéuticos con una cuota de 56,4 mil millones
de dolares americanos esto debido al interés de los consumidores de los

Estados Unidos en salud.
Los suplementos dietéticos estan liderando el mercado global, por lo que

se estima que los productos péptidos y el de las proteinas incrementen en 6,6%

entre los afios 2012 al 2017. Por otro lado, el porcentaje del segmento mas
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significativo esta liderado por los alimentos y bebidas funcionales. El informe
también indica que la tasa de crecimiento del 6,7%, es la esperada para los

alimentos enriquecidos con omega.

Asi mismo el reciente informe sobre la industria de nutracéuticos de los
EEUU elaborado por Investigacion y Mercado, espera que las ventas lleguen a
los 75,3 mil millones de USD en el afio 2017, con una tasa del 6% en ingresos
brutos anuales, estimulado por un incremento en el consumo de suplementos
gue son tipo dietéticos (37% del market) y el favorable mercado alimentos
funcionales y bebidas.

Se puede indicar que los principales factores que han llevado al auge
del mercado de productos nutracéuticos:
¢ Mejores ingresos econdmicos.
e Un incremento en los problemas de la salud.
¢ El comercio online como enfoque entre los consumidores.

e Incremento de grupos demogréficos.

Por otro lado, el constante aumento del mercado de productos
nutracéuticos, debido a mayores adquisiciones, fusiones de productos nuevos
gue ayudan a mejorar la salud como por ejemplo probidticos, prebioticos y otros

productos indicados para el corazon.

2.1.2.2. Mercado del consumidor.

En este punto nos enfocamos en la premisa de que teniendo los
recursos y siendo un pais mega diverso con una agricultura sustentada en mas
del 60% de especies nativas, y con una produccién basada y sostenida por
semillas, plantas y frutos con propiedades increibles curativas y medicinales,
nos cuestionamos el ¢por qué no se ha podido desarrollar una industria de
productos nutracéuticos que nos permitan tener una mejor calidad de vida

respecto a la salud.
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En nuestro pais se comercializan los nutracéuticos bajo la denominacion
de productos naturales. EI mercado de productos nutracéuticos (productos
naturales) esta en constante crecimiento y es de consideracién este punto ya
gue las personas en muchos casos suelen auto-medicarse y tienen asi una
opcion saludable para poder acceder.

Segun el Estudio sobre Tendencias de consumo, realizado por el
Ministerio de Salud, las frutas y verduras no solo proveen vitaminas sino
también sus compuestos protegen de enfermedades, por lo que son
considerados nutracéutico o alimentos funcionales, puesto que proveen
beneficios a la salud.

2.1.2.3. Mercado de proveedores.

Se observa que la produccién de brocoli en el Pert mostré una tendencia
al alza, puesto que en el afio 2000 Unicamente se produjeron 4,985 toneladas,
a diferencia del 2016 donde se lleg6 a las 55,170 toneladas (méax. produccién

en los ultimos 17 afios); por lo que el crecimiento anual fue de 15% (ver Figura
4).

El incremento en la produccion se debié al aumento de las areas
cosechadas, las cuales evolucionaron de 670 hectareas a 4,090; entre los afios

2000y 2016 (como se observa en el gréafico), con un crecimiento anual del 11%.

Peru: Producclon y preclos al productor del brécoll
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Figura 12. Produccion y precios al productor del Brocoli Afios (2000-2016) por (MIDAGRI, 2018)
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Asi mismo, se dieron mejoras en el rendimiento de la cosecha de bracoli,
cuyo aumento anual es de 3%, lo cual explica su incremento de produccién. En
relacién al precio de venta del productor, en el 2000 se ofert6 el brocoli a S/0,40
el Kg, mientras que durante el 2016 su precio alcanzo6 el valor de S/1,30 por Kg,

mostrando un aumento en el precio de S/0,90 en los udltimos 17 afos.

Brocoll: Superficle cosechada y rendimlento
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Figura 13. Superficie Cosechada y rendimiento al productor del Broécoli Afios (2000-2016) por
(MIDAGRI, 2018)

En el 2016 registrd se registrdé una producciéon de 55,170 toneladas de
brécoli, volumen mayor en 643 toneladas frente a la produccion del 2015 (54
527t).

Lima fue la principal regién productora de brécoli durante el 2016 con un
80% de la produccién nacional (como se observa en el grafico). Seguido se
encuentra la regién La Libertad con un 10% vy le sigue la regién Arequipa con
un 4%. Asi mismo, en el afio 2016 el precio al productor fue de S/1,30; monto

superior en 26% respecto al S/1,03 que se pagoé por Kg durante el 2015.
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Peru: Principales regiones productoras de brécoli
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Figura 14. Principales regiones productoras de brécoli por (MIDAGRI, 2018)

Con respecto a la produccién mensual y precios en chacra, durante el
mes de febrero del 2017, se produjo 4 646 toneladas, volumen superior en 39
toneladas respecto de la produccion alcanzada en el mes anterior (como se
observa en el gréafico 18). Asi mismo, lo producido fue mayor en 8% frente a
febrero 2016 (4,321 toneladas).

Segun el calendario de siembras y cosechas del MINAGRI, en los dos
primeros meses del afio se produce 17% del volumen nacional, mientras que,
en el segundo bimestre, el 15,6%. En relacion al precio del productor, en febrero
del 2017, alcanzo los S/1,58 por Kg, monto superior en 12% frente al mes previo
(S/1,41 x Kg) e igualmente, mayor en 13% respecto al mismo periodo del 2016
(S/1,37 x Kg).
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Graflce 18
Perd: Produccion y precio en chacra mensual del brécoli
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Figura 15. Produccion y precio en chacra mensual de brdcoli (2016-2017) por (MIDAGRI, 2018)

2.1.2.4. Mercado competidor.

En nuestro pais se estima que, existen alrededor 150 o mas empresas
peruanas, enfocadas en la comercializacion de productos naturales. De acuerdo
a la entrevista realizada por el diario EI Comercio a Claudia Gutiérrez, docente
de la carrera de marketing de Cibertec, el éxito de estas puede inferirse a las
2.500 de plantas medicinales existentes en el Peru; pero sobre todo porque el
Perl se encuentra ubicado dentro del top ten de los paises con mayor

diversidad de recursos genéticos, ecosistemas y especies del mundo.

Hoy en dia, los establecimientos denominados naturistas, estan
teniendo mayor participacion en el mercado peruano, por la variedad de
productos considerados medicina natural que ofrecen a un precio accesible
comparado a los medicamentos tradicionales que ofrecen las cadenas de

farmacias.

Entre las principales empresas que venden productos sustitutos se

encuentran:

Santa Natura, es una de las empresas pioneras en cuanto a medicina

natural se refiere, exportando con éxito sus productos a mercados tan
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importantes como lo son EEUU y Europa, ofreciendo para disminuir la glucosa

productos elaborados con extractos de yacén, entre otros.

Kaita, cuenta con mas de 10 afios de experiencia en el mercado

peruano, siendo poseedor de mas de 70 establecimientos en Per( y el mundo.

FitoSana, se encarga de procesar, distribuir y comercializar sus
productos. Actualmente cuenta con mas de 60 establecimientos comerciales en

territorio nacional.

2.1.2.5. Mercado distribuidor.

En el pais, el rubro de productos naturales/nutracéuticos es administrado
en gran parte, a través de franquicias. Es decir, distintos laboratorios ofrecen un
conjunto de alianzas comerciales con distribuidores minoristas de Lima y el

interior del pais para lograr un posicionamiento y reconocimiento de marca.

2.1.2.6. Leyes o reglamentos del sector vinculados al proyecto.

Ley General de Salud N°26842, la cual define aquellas normas
generales que debe seguir una empresa para registrar, controlar y dar vigilancia
sanitariamente de todos los productos farmacéuticos, productos cosmeéticos,
higiene personal y doméstica e insumos, y como también equipos de tipo

médico quirdrgico u odontolégico.

Ley N°29459, correspondiente a la Ley de los productos farmacéuticos,
Dispositivos médicos y productos sanitarios, obliga a las empresas a definir y
establecer las normas, exigencias y también criterios acerca de productos antes

mencionados para su uso en seres humanos.
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2.2. Analisis del microentorno.

2.2.1. Competidores actuales: Nivel de competitividad.

Contamos con un nivel de competitividad medio puesto que no contamos con
competidores directos, pero si competidores que ofrecen productos sustitutos, como lo
son las mas de 150 empresas en el Perl que se encargan de comercializar productos
considerados como “medicina natural”. Siendo las principales cadenas: Santa Natura,

Fitosana y Kaita; que tienen gran presencia en diversos puntos del pais.

2.2.2. Fuerza negociadora de los clientes.

Si bien existen productos sustitutos como los suplementos alimenticios que
ofrecen las casas naturistas, el poder de negociacion de los clientes es medio, puesto
que la presentacion (polvo de brotes brdcoli liofilizado) de MetfitLIFE es un producto
Unico en el mercado peruano. Es por eso que la fuerza negociadora con los clientes es

baja.

2.2.3. Fuerza negociadora de los proveedores.

En nuestro proyecto podemos considerar un poder de negociacién con impacto
bajo ya que los volimenes de compra en insumos no son en grandes cantidades y este
es un factor determinante en la negociacion de precios. Es en este punto que podemos

determinar ciertas estrategias que permiten hacer flexible los cierres.

2.2.4. Amenaza de productos sustitutos.

Asi como el brécoli, existen otros alimentos naturales; que ayudan a regular los
niveles de glucosa en el cuerpo, por lo que es probable que ciertas empresas que
elaboran suplementos o productos medicinales naturales puedan imitar nuestro
producto con otros insumos que presenten similares propiedades. Es por eso que la

amenaza es alta.
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2.2.5. Competidores potenciales barreras de entrada.

En la actualidad, no existe empresa que realice la produccién del polvo de
brécoli en Perd, y mucho menos bajo el tratamiento de la liofilizacién. Los productos
gue se venden son importados y esto causa su alza del precio y la poca llegada y
conocimiento de los clientes de las propiedades preventivas de este para combatir

enfermedades. Es por eso que la barrera es baja.
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Capitulo lll: Plan estratégico

3.1. Visién y mision de la empresa.
Visién

Ser la empresa lider del Perd, en la elaboracién y de suplementos alimenticios de
consumo diario para los pacientes diagnosticados con la diabetes tipo 2; siendo capaz de
regular sus niveles de glucosa en las células hepéticas, a través de un producto innovador
para el bienestar de la sociedad.
Mision

Somos una empresa comprometida con el bienestar y la salud de nuestros clientes,
brindando productos competitivos y naturales para mejorar la calidad de vida y desarrollar
mejores relaciones con nuestros clientes internos, externos, proveedores, distribuidores y la

sociedad.

3.2. Analisis FODA.
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Tabla 9.
Analisis FODA cruzado.

ANALISIS FODA

FORTALEZAS

DEBILIDADES

-Calidad en la atencién y tiempos de respuesta al
cliente.
-Licencia de funcionamiento.

-Empresa innovadora del brdcoli liofilizado.

-No se desarrolla un proceso de formacién y
capacitacion.

-Baja participacion de mercado.

-Empresa nueva en el mercado.

-Bajo capital de trabajo.

-Clientes no fidelizados.

OPORTUNIDADES

FO

DO

-Incremento de diabéticos.

-Mejores condiciones econémicas.

-Comercio electronico.

-Crecimiento de mercado de

nutracéuticos.

1. Aprovechar los eventos naturistas para

posicionar el producto.

2. Desarrollar estrategias push y pull, empleando
carteleria personalizada con modulos ubicados
en las principales cadenas de farmacias a nivel

lima metropolitana.

-Mayor consumo de productos naturales.
-No hay empresas liofilizadoras de brocoli en el
Peru.

-Materia prima (brécoli) a bajo costo.

1. Segmentar las paginas y redes sociales para

la exposicion del producto.

2. Posicionar la marca en el mercado.

3. Brindar informacion de los atributos del
producto y su efecto en las personas con

diabetes tipo 2.

AMENAZAS FA

DA
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-Aparicion de productos naturales sustitutos.

-Ingreso de nuevos competidores.

Nota: Elaboracion propia del anélidid FODA.

1. Realizar campafias informativas sobre la
diabetes y resaltar la ventaja competitiva de

nuestro producto.

2. Informar los beneficios y las diversas formas
de consumo del producto complemento
alimenticio en su dieta diaria ya sea con un café,
para preparar alimentos, con agua o alguna otra
bebida.

1. Optimizar los procesos y mejorar la calidad

frente a nuevos competidores o sustitutos.

2. Realizar alianzas estratégicas con los
principales distribuidores.

3. Desarrollo de estrategias de fidelizacion de los
principales clientes y/o distribuidores.

4. Desarrollar e implementar capacitaciones a los
empleados para que puedan tener mayor
conocimiento del producto y mejorar el
desempefio.
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3.3. Estrategias genéricas.

Estrategia de enfoque.

El producto estara segmentado especialmente y dirigido a los pacientes diagnosticados
con diabetes tipo 2, gue desean tomar un suplemento alimenticio capaz de ayudarlos a mejorar

su calidad de vida con la enfermedad.

Estrategia de desarrollo de producto.

El desarrollo de este nuevo suplemento alimenticio servir4 para ayudar a mejorar la
calidad de vida de los pacientes con diabetes tipo 2 y lo ayuda a regular los niveles de glucosa

en el cuerpo de manera natural.

3.4. Objetivos.

Objetivo Principal.

Penetrar en el mercado objetivo posicionando a Metfitlife en el primer afio de

operaciones de la empresa.

Objetivos especificos.

1. Diversificacion de los canales de comercializacion en un mediano plazo del horizonte
temporal del proyecto.

2. Lograr una recuperacion de la inversion del proyecto menor al tercer afio de operaciones.
3. Lograr un nivel de ventas mayor a 17,752 cajas de Metfitlife en un corto plazo del
horizonte temporal del proyecto.

4. Posicionar la marca y el producto en el mercado, logrando ser los primeros en ofrecer

este producto y reducir la amenaza y el posicionamiento de nuevos competidores.
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Capitulo IV: Estudio de mercado

4.1. Investigacion de mercado.

Objetivo general.

Medir el nivel de aceptacion del Polvo de brécoli en el mercado peruano para combatir
la Diabetes tipo 2.

Objetivos especificos.
o Promocionar la produccién del polvo de brocoli mediante la medicina nutracéutica.
o Identificar los medicamentos o tratamientos para la diabetes tipo 2 que utilizan los
potenciales clientes.
o Identificar el nivel del conocimiento de la medicina natural y nutracéutica en el mercado
peruano.

4.1.1. Criterios de segmentacion.

Los criterios de segmentacion utilizados son los siguientes:

Segmentacién Geogréaficay Socioeconémica.

Pacientes diagnosticas con Diabetes tipo 2, que no son dependientes de la
insulina. Se han elegido los distritos con mayor predominancia del NSE B y C de Lima
Metropolitana.

Segmentacién Demograéfica.
Edad: Hombres y mujeres de 20 a 64 afios.
Género: Se consideran hombres y mujeres.

Ocupacion: adultos que forman parte de la Poblacion Econé6micamente Activa de Lima

Metropolitana.
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Segmentacion Psicografica.

Considerando los estilos de vida de Arellano, tenemos:

Progresistas: Son aquellos hombres que se encuentran en bulsqueda
constante de progreso personal o familiar. Los podemos encontrar en todos los NSE,
pero en su mayoria son obreros o empresarios emprendedores. Tiene como motivacion
la mejora y superacion, por lo que siempre estan en busqueda de oportunidades. Son
sumamente modernos y practicos, por lo que tienden a estudiar carreras cortas para

ser productos en un corto periodo de tiempo

Adaptados: Son aquellos hombres trabajadores, que valoran su status social y
enfocan su motivacion en la familia. Son admiradores de los considerados

“Afortunados”, pero mantiene costumbres mucho mas tradicionales.

Usualmente tienen trabajos como empleados de rango medio, profesores,

oficinistas y empresarios a nivel medio.

Modernas: Son aquellas mujeres que estudian y/o trabajan y se encuentran
constantemente en busca de su realizacién personal no solo como profesional sino
también como madres; son preocupadas en su aspecto personal, por lo que esperan
el reconocimiento de la sociedad. Gustan de las compras de productos de marcas
reconocidas y practicos que le faciliten las tareas del hogar. Se encuentran en todos
los estratos sociales.

4.1.2. Marco muestral.

Célculo del tamafio de la muestra

Para determinar el marco muestral de las encuestas se aplicé la siguiente

formula, donde:

95%: Nivel de confianza (1.96)
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50%: probabilidad de éxito
50%: probabilidad de fracaso

5%: Error de muestreo alto, considerando que es un producto nuevo en el mercado

Nuestros valores del Marco muestral se generan de la siguiente manera:

Primero se procede a proyectar a tasa de crecimiento poblacional de los
ciudadanos pertenecientes a las zonas denominadas por el APEIM como 2, 6, 7y 8.
Posteriormente, se analiza el % de los distritos con mayor NSE B y C de las zonas
antes mencionadas y el % de las edades de los habitantes que se encuentren entre los
20 a 64 afios. Ambos porcentajes se multiplican con el nimero de poblacién hallado
por distritos.

Una vez definido el total del mercado potencial se procede a calcular el 5 de
cuota de cada distrito.

4.1.3. Entrevistas a profundidad.

Entrevista Comercial 1.

En esta primera entrevista con Diana Mendoza (ver Tabla 10), nos indica que
el principal medicamento para tratar la diabetes tipo 2 es por medio de la metformina.
O también Glucophage y refrigerados para medir la glucosa. La mayoria de los clientes
vienen con su receta médica y prefieren las pastillas, los pacientes son personas
mayores de 60 afios a mas. Los productos naturales le parecen una buena alternativa,

de igual manera recomienda verduras, llevar una dieta sana, libre de grasas.
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Tabla 10.
Ficha técnica del entrevistado.
ENTREVISTA NRO.1
PERFIL EVIDENCIA

Nombre:

Diana Mendoza

(MiFarma)

Profesion:

Quimica

Farmacéutica

Experiencia:

2 afios

Fecha de

entrevista: 11/09/18 e
Nota: Elaboracion propia de la Ficha 'i:écnica de Entrevista N° 1.

Entrevista Comercial 2.

Elena Ochoa, técnica en farmacia (ver Tabla 11), nos indicé, que venden varios
productos para la diabetes tales como Metformina, glucophage, glucemix. En tema de
tratamiento es individual, lo g mas se prescribe es la metformina, cada paciente tiene
una dosis, de acuerdo a la evaluacién del médico. Otros en algunos casos usan la
insulina precargada. En el precio los clientes prefieren los medicamentos genéricos y

en presentacion en tabletas.

Tabla 11.
Ficha técnica del entrevistado.
ENTREVISTA NRO.2
PERFIL EVIDENCIA

Nombre:

Elena Ochoa
Coérdova
Profesion:
Técnica en
farmacia
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Experiencia:
14 afios
Fecha de
entrevista:
11/09/18
Nota: Elaboracion propia de la Ficha Técnica de Entrevista N° 2.

El rango de los pacientes varia de 20 a 50, de igual manera los precios varian
si son genéricos o de marca, entre 20 a 50 soles. Referente al brocoli y al producto, no
conoce la propiedad del sulforafano pero nos comenta que en si, las verduras y frutas,
ayudan con la salud. Le parece buena la idea.

Entrevista Comercial 3.

Quimica farmacéutica, Gladys Montafiez, jefa encargada de la farmacia
Inkafarma (ver Tabla 12), nos indica que las personas compran lo recetado por su
médico de cabecera, en su mayoria buscan medicamentos genéricos de la metformina
o glibenclamida. Para el precio los pacientes segun la zona buscan productos mas
baratos, por pastilla esta desde 50 céntimos en genérico y puede ir hasta los 8 soles

en marca. Suelen comprar desde la edad de 25 afios.

Tabla 12.
Ficha técnica del entrevistado.
ENTREVISTA NRO.3
PERFIL EVIDENCIA

Nombire:

Gladys Montafiez
(Inkafarma)
Profesién:
Quimica
Farmacéutica
Experiencia:

2 afios

Fecha de
entrevista:
11/09/18
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Nota: Elaboracién propia de la Ficha Técnica de Entrevista N° 3.
Tratamientos que apoyan con esta enfermedad nos recomienda glucerna,
stevia que controlan el nivel de azlcar. Para el tema del brécoli ha escuchado que
apoya con el tema de la diabetes, pero atenda los niveles, mas no lo cura. Esta es una

de las apreciaciones que teniamos ya en cuenta.

Entrevista Comercial 4.

La Sra. Maria Teresa, es de nacionalidad venezolana y tiene 4 meses
trabajando como supervisora de la tienda Fitosana de la Avenida San Juan, en el
distrito de San Juan de Miraflores. Ella es de profesion Terapeuta pero hoy en dia no
lo ejerce de manera oficial, pero si la practica con algunos pacientes.

Segun la Sra. Maria Teresa (ver Tabla 13), el Unico producto que vende
Fitosana para combatir la diabetes es el “DIABESAN” que ayuda a regular los niveles
de azucares en la sangre teniendo como presentacion la capsula, pero en general en
la tienda tienen distintas presentaciones para sus productos, como en polvo. Asimismo,

el perfil de sus clientes son personas entre 40 y 70 afios.

Tabla 13.
Ficha técnica del entrevistado.
ENTREVISTA NRO.4
PERFIL

Nombre: Maria Teresa Avila

Profesién: Terapeuta (Supervisora de tienda Fitosana — San
Juan de Miraflores

Experiencia: 5 afios

Fecha de entrevista: 08/09/2018

Nota: Elaboracion propia de la Ficha Técnica de Entrevista N° 4.
La entrevistada indico que los clientes se acercan a la tienda sin receta previa,

vienen a buscar algo alterno y por recomendacién. En su mayoria son clientes poco

informados y que buscan recomendaciones para tratar su enfermedad. Ella como
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terapeuta considera lo emocional como parte fundamental a tratar en las personas con

diabetes, es por ello que recalca ese tema.

En cuanto a los clientes, indica que uno de los factores que analiza el cliente es
el precio. Punto a recalcar es el testimonio en general que se recoge por parte de los
clientes en cuanto a la calidad del producto. Lo beneficioso que ha sido y la manera en
que ha funcionado en sus casos para tratar algin mal que aquejan. Parte de estos
testimonios esta el agotamiento de los clientes en seguir consumiendo lo mismo
referente a los medicamentos que son bajo receta médica. Algo que ya no les funciona
y que a partir de ello buscan opciones naturales que puedan calmar en cierta medida

su enfermedad.

De todo el portafolio de productos de la tienda, el Unico que presenta
contraindicacion es el cartilago de tiburén que no es recomendado para personas con
tension o hipertensas. Fitosana tiene productos de mejor precio (mas bajo que la
competencia), mayor acceso al publico, todo influye en la cadena de distribucion, los

puntos directos de compra y los que venden de diversas marcas.

Menciona que la gente busca mas la presentacién en polvo, tiende a tener un
mejor efecto. Por su percepcidn, indica que el publico busca mucho lo natural. Todo lo
novedoso en el mercado para estos clientes es generalmente aceptado por su

composicion natural. Se da el ejemplo del NONI.

Finalmente, indic6é que sus productos en polvo contienen polvo hidrolizado, que

ayuda a la absorcion de POLVO HIDROLISADO: Significa que el cuerpo lo absorbe.
Entrevista Comercial 5.

La Sra. Dagny, es de nacionalidad venezolana y tiene medio afio trabajando
como supervisora de la tienda Santa Natura del Ovalo Higuereta, en el distrito de

Santiago de Surco. Ella es de profesion Administradora de empresas y hoy se

encuentra laborando como administradora de la tienda en mencion.

55



Tabla 14.
Ficha técnica del entrevistado.
ENTREVISTA NRO.5
PERFIL EVIDENCIA

Nombre: Dagny Fernandez

Profesién: Administradora de
empresas (Supervisora de tienda
Santa Natura - Ovalo Higuereta)

Experiencia: 2 afios

Fecha de
entrevista:
09/09/2018
Nota: Elaboracion propia de la Ficha Técnica de Entrevista N° 5.

Segun la encargada, Santa Natura tiene un producto para el tratamiento de la
diabetes llamada GLUCONTROL, compuesto con yacén pasuchaca, canela y camu
camu; asimismo indica que las personas llegan a la tienda solicitando recomendaciéon

de productos a los vendedores.

Finalmente, indica que ha podido observar ciertos factores, como lo son el costo
y el beneficio del producto; adicionalmente, menciona que el producto contra la

diabetes que venden no presenta contraindicaciones en el cuerpo.
Entrevista Especialista 1.

La diabetes ademas de ser hereditario, es por una mala alimentacién y por ello
es que ahora se ve muchos casos en menores la prediabetes e incluso con diabetes

tipo 2. El 30% de los pacientes que buscan bajar de peso a través de la nutricién no

saben que ya padecen de diabetes.
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Tabla 15.
Ficha técnica del entrevistado.
ENTREVISTA NRO.6
PERFIL EVIDENCIA

Nombre:
Melissa Milanta

Profesion:

Licenciada — Nutricionista
Clinica (coordinadora de la
clinica BMT)

Experiencia:

7 afios

Fecha de entrevista:
11/09/2018

|\

Nota: Elaboracién propia de la Ficha Técnica de Entrevista N° 6.

Sobre producto, indica que los productos naturales son buenos, como por
ejemplo el yacon que ayuda a bajar la glucosa como algunas pacientes, pero como un
complemento a los medicamentos. Estos productos normalmente se consumen
después de los alimentos que es donde tiende a subir la glucosa por los alimentos

ingeridos.

Siempre se debe regular las dosis asi sean productos naturales, ya que si
produce un efecto fuerte en el cuerpo se debe medir para evitar algin desbalance del
organismo. La idea de tratar a los pacientes es para que puedan aprender a tener una
alimentacion saludable, ya que en principio el problema de la diabetes comienza por la

mala alimentacion.

Sobre la idea de negocio, mencionar que si hay pacientes que tienen
tratamientos con productos nutracéuticos, pero el tratamiento es un complemento de
sus medicaciones, el cual se toma la decision junto con el médico tratante y la forma

de alimentacion.

El consumo de productos naturales siempre va a ser mas recomendable, en el
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caso del brécoli en polvo es muy interesante. Se puede incluir en los alimentos para
los pacientes que llevan un tratamiento con medicamentos para la diabetes, seria mas
facil si lo pueden dosificar en sachets o alguna otra alternativa para que puedan saber

la cantidad necesaria del consumo diario.

Sobre la elaboracién de los productos, recomend6 buscar un laboratorio que
respalde el proyecto, ya que la inversion es alta y que se deben realizar pruebas,
ademés de los registros. Ademas de tener un quimico farmacéutico quien logre
concretar la idea con las condiciones necesarias y con los componentes que sean
necesarios. En polvo y de forma liquida, es la forma en la que el cuerpo lo absorbe mas
rapido.

Entrevista Especialista 2.

Sobre el producto, el médico indica que la metformina tiene dos zonas donde
actla, en el estbmago donde evita la absorcién de los nutrientes o los hidratos de
carbono y hay un bloqueo, luego en el higado donde evita la liberacion de la glucosa
gue esta en el higado a la sangre y actta en todo el nivel de las células para estimular

la absorcidn de la glucosa en las células y es un efecto bueno.

Tabla 16.
Ficha técnica del entrevistado.
ENTREVISTA NRO.7
PERFIL EVIDENCIA

Nombre:

Alfonso Ramirez

Profesion:
Medico — Endocrindlogo
(coordinador de la Clinica

Internacional)

Experiencia:

30 afios

Fecha de entrevista: 07/09/2018
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Nota: Elaboracién propia de la Ficha Técnica de Entrevista N° 7.

El brécoli en polvo tiene vitaminas Ay C y es bueno para el cuerpo. En paises
como Japon ya se esta comercializando productos derivados del brdcoli e incluso el
yacén. Sobre idea de negocio, comenta que la idea es muy buena e interesante, incluso

nos comentd que estuvo haciendo estudios sobre el yacén para el mismo tratamiento.

Sugiere que el producto tenga componentes que ayuden al corazon, ya que los
diabéticos también padecen del corazén y los medicamentos pueden afectar al
corazén. Nos comenta que el tomar mucha metformina hace que pierdan vitamina b12,
por lo que evita absorber esas vitaminas, por lo que la alternativa natural del brécoli es
viable.

Los pacientes con dafio renal no pueden tener tratamientos con metformina por
lo que la alternativa de productos naturales es una buena alternativa. Sobre la
elaboracion del producto como medicamento, indica que se debe realizar con un
laboratorio con los certificados y la experiencia adecuada, ya que las pruebas que se
realizan de productos naturales se realizan con una poblacién pequefias de individuos,
sin embargo, con los productos quimicos se realizan pruebas a través de una

poblacion.

Por lo que debe tener certificados y demostrar que tengan efectos sobre el
control de la glucosa y efecto de proteccion cardiovascular. Muchos de los pacientes

diabéticos sufren de paro cardiaco.

Nos comenta que los médicos son quienes deciden que tratamiento dar a sus
pacientes y los medicamentos, para ello deben saber qué tipo de pacientes son y para
decidir que producto utilizar es de acuerdo a la informacion del producto, sus
investigaciones, sus efectos, los laboratorios que lo respaldan y la experiencia en el

mercado.
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Entrevista Especialista 3.

El Doctor Carlos del Aguila Villar (ver Tabla 17), Jefe de Endocrinologia del
Instituto Nacional del Nifio y encargado de la Asociacién de Diabéticos del Perd,
indico en su entrevista informacion importante sobre la aparicion de la diabetes en los

nifnos.

Tabla 17.
Ficha técnica del entrevistado.
ENTREVISTA NRO.8
PERFIL EVIDENCIA

Nombre:
Carlos del Aguila Villar

Profesién:

Médico — Endocrindlogo (Jefe de
Endocrinologia del Instituto
Nacional del Nifio)

Experiencia:

30 afios

Fecha de entrevista: 07/09/2018

Nota: Elaboracién propia de la Ficha Técnica de Entrevista N° 8.

Resalté que el 90% de los nifios diabéticos son de tipo 1y aproximadamente el
10% son de tipo 2. Asimismo, indico que existe un pequefio porcentaje de otros tipos
raros de diabetes que incluyen una diabetes neonatal u otros asociados a una serie de

enfermedades genéticas.

Es importante resaltar que los factores desencadenantes o factores
predisponentes, en los tipos 1 y 2 son factores genéticos; al final todos tienen
componentes genéticos, la diferencia esta en que ese componente en mas hereditario
en el tipo 2, por eso es la importancia del antecedente familiar cosa que no existe en el
tipo 1 a veces. Sin embargo, el tipo 2 est4 asociado a obesidad, el tipo 1 no. Antes se

creia que el tipo 2 era del adulto, ahora se ve en el nifio, lo cual es realmente
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preocupante porque existe un notable aumento de casos de esta enfermedad en los

nifos peruanos.

Durante la primavera generalmente se presentan con mayor frecuencia la
diabetes tipo 1, puesto que en el invierno estan las infecciones virales, que son las que
desencadenan la respuesta de los anticuerpos y comienzan a dafiar el pancreas. Sobre
el proyecto de polvo de broécoli, resalta que le parece interesante puesto que toda
medida que no sea nociva o que tenga menos efectos tdxicos y se pueda usar con mas

seguridad en el paciente, es bienvenida.

Entrevista Especialista 4.

La diabetes es una enfermedad que puede aparecer desde que un ser humano
nace, el cual es hereditario y también asociado al sobre peso y los desoérdenes
alimenticios. Sobre el producto, Angel nos comenta que usualmente el paciente se
entera de su diagndstico al acudir a un hospital y los tratamientos que se emplean son
a través de medicamentos compuestos por metformina, también nos comenta que el

rango de edad en cual se enteran de su diagnéstico es a través de los 25 y 40 afios.

Tabla 18.
Ficha técnica del entrevistado.
ENTREVISTA NRO.9
PERFIL EVIDENCIA

Nombre:
Angel Uribe

Profesion:

Quimico
Farmacéutico
Experiencia:
30 arfios
Fecha de
entrevista:
10/09/2018
Nota: Elaboracién propia de la Ficha Técnica de Entrevista N° 9.
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Los medicamentos quimicos tienden a generar problemas gastrointestinales,
por lo que se debe tener en cuenta a la hora de elaborar un producto el cual se ingiera
via oral. Normalmente la metformina se medica entre 800gm y 100mg de acuerdo al

paciente.

Sobre idea de negocio, nos menciona que la idea del negocio de brocoli en
polvo no cumple con sus expectativas, puesto que en su experiencia las personas que
consumen productos naturales lo hacen como un complemento, pero siempre estan
medicados a través de la metformina. Y en lo particular no conoce algun producto
natural que pueda reemplazarlo ya que no ha habido muestras de sus efectos como a

diferencia de la metformina.

Entrevista Especialista 5.

La Sra. Maria Castillo (ver Tabla 19), nutricionista de la universidad Cientifica
del Sur, trabaja en una unidad de negocio del Grupo Gloria encargada de sensibilizar
a las areas que se encargan de la produccién de lacteos sobre la salud de los peruanos

gue consumen los productos de la empresa.

Tabla 19.
Ficha técnica del entrevistado.
ENTREVISTA NRO.10
PERFIL EVIDENCIA

Nombre:

Maria José Castillo
Profesién:
Nutricionista
Experiencia:

10 afios

Fecha de
entrevista:
10/09/2018

Nota: Elaboracién propia de la Ficha Técnica de Entrevista N° 10.

Ella indica que desde su punto de vista el producto es novedoso ya que nunca
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habia escuchado del sulforafano y de sus propiedades para el tratamiento de la
diabetes tipo 2, ella a sus pacientes con diabetes tipo 2 recomienda dietas y consumo
de verduras de color verde predominantemente ya que es sabido de su alto contenido
de vitaminas a, b y ¢ cuyos beneficios son en la pérdida de peso y mejora de niveles

de sangre en el cuerpo.

Por su parte le preocupa mucha el origen de los productos nutracéuticos, puesto
que indica que en el Perl este mercado se encuentra muy incipiente e informal ademas
teniendo en cuenta que sera consumido por personas con una enfermedad ya
diagnosticada, se deberia tener mucho cuidado con su fabricacion, deberian

encargarse estudios en animales y otros.

Le encantaria ver este producto en el mercado peruano, pero se sentiria mas

tranquila si fuera importado.

Entrevista Especialista 6.

La Srta. Elena Matias, nutricionista de la universidad San Ignacio de Loyola,
trabaja en encargada de Nutricionista y Bienestar en la empresa Integral Corporativo,

la cual comercializa productos peruanos naturales al mercado extranjero.

Hace mucho hincapié en la certificacion de los productos naturales para el
mercado extranjero, desde su siembra, cosecha, produccién y envasado; esto debera

cumplir con certificaciones internacionales para productos naturales - nutracéuticos.
Ademas, indica que los productos nutracéuticos son productos de alto precio de
venta y con margen de utilidad moderadamente alto desde su experiencia en su

empresa.

También advierte que los productos nutracéuticos tienen una barrera de entrada

gue es el respaldo de investigaciones cientificas que confirmen su efectividad.
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4.1.4. Focus Group.

Las principales ideas rescatadas del Focus Group son las siguientes:

- ¢ Siguen algun tratamiento para regular la sangre y controlar la diabetes? ¢ Cémo es

su dosificacion?

Para la siguiente pregunta los participantes coincidieron con el tipo de
medicamento que utilizan (Metformina) para controlar sus niveles de azucar. También
hicieron mencion del estilo de vida que deben tener para ayudarse también a sostener
la enfermedad. Esto va de la mano con una adecuada alimentacion balanceada y
estricta, ademas de la practica de algun deporte que es lo mantenga en actividad y
ayude a sostener un peso adecuado.

Alguno de ellos, mencion6 el nombre del producto que consume y la forma en que lo
administra (JANUMET de mil — 1 tableta en el dia y otra por la noche), adicional al
control personal mediante un GLUCOMETRO que permite informarlos del nivel de

azucar después del consumo, en el dia, de sus alimentos.

- ¢Como les va con los medicamentos convencionales? ¢Su cuerpo ha presentado

algun tipo de contraindicacion?

En esta pregunta fueron claros en mencionar que los productos recetados
(convencionales), si les funciona para el tratamiento de su enfermedad. Lo pueden
controlar, pero son conscientes que hay un esfuerzo adicional que deben de hacer
respecto en como se alimentan y el de evitar algiin desarreglo que al final se oponga a

su medicina.
Uno de los participantes mencioné que incluso su cuidado y control debe ser
mas rigido ya que presenta problemas de arritmia cardiaca, lo cual de empeorar con la

diabetes, lo puede exponer totalmente.

Mencionaron que acerca de los efectos secundarios no han presentado
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sintomas, pero si hay que considerar que dentro de su consumo en general puede

generar problemas digestivos esporadicos.

- ¢, Qué opinidn tienen sobre los productos naturales para combatir las enfermedades?

¢, Qué tan importante es para ustedes? ¢ Por qué?

Para esta pregunta surgen dos posturas, donde algunos prefieren continuar con
un tratamiento médico y con la medicina correcta que ayude a regular la enfermedad,
otros si son partidarios de lo natural y de los efectos positivos que causan en su
organismo sin ningun tipo de efecto secundario. Cabe resaltar que las personas que
indicaron que son partidarios de la medicina recetada, indicaron que pueden también

consumir esta medicina alternativa natural como un complemento para su salud.

Se menciond el factor desconfianza porque existen productos en general que
son adulterados, y tomando en consideracion que esta medicina natural no es
recetada, puede ser motivo por el cual no la consumirian y continuarian con su
medicina tradicional. También se mencioné el factor cultura e informaciéon que permita
difundir este tipo de medicina natural que ayude en general a controlar o sanar

problemas de salud segun el mal que aqueje la persona.

- ¢, Saben la diferencia entre los productos naturales y nutracéuticos?

En esta pregunta los conceptos o definiciones no son precisas, pero lo
relacionan a la transformacion de lo natural a lo quimico. Un proceso en el cual existen
agregados en la composicion general del producto. Entienden que lo natural es mejor

a los nutracéuticos y que por ende mantiene sus propiedades.

La informacion recolectada de igual forma es valiosa por la coincidencia de casi
todos en que existe un proceso de transformacién. S6lo un comentario pudo acercarse
a la definicion de los nutraceudticos como la extraccion esencial y concentrada de la

propiedad especifica del fruto o vegetal.

- ¢,Me pueden nombrar todas las marcas que recuerden de productos naturales?
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La informacién indicada como marcas en primer momento fue:

=  Santa Natura

=  Bio Naturista del biélogo Blas Silva

Fusion (bebida energizante)

=  Casas Naturistas

¢ Preferiria que este producto natural tenga una presentacion en capsulas de una

toma o en polvo para batidos?

Las respuestas fueron variadas y equitativas, pero con argumentos interesantes
a tomar en cuenta para definir la presentacioén de nuestro producto. Algunos indicaron
que preferirian el polvo por su capacidad de absorcion y practicidad al momento de
tomarlo y otros indicaron la presentacion en capsulas por practicidad de movilidad del

producto.

Los que eligieron en polvo indicaron que les resultaria interesante mezclarlo con
algun alimento o bebida (tipos jugos o en batidos) lo cual consideran que estarian
consumiendo su medicina natural de mejor forma. Los que eligieron en cépsula
indicaron que el factor tiempo y ocupacion es determinante para ingerir su medicina.
Es por ello que les resulta mas facil tomar su capsula con agua y asi evitar demora en

Su preparacion o mezcla.

- ¢ Qué caracteristicas o atributos considera importante encontrar en un producto para

diabéticos? por ejemplo: sabor, precio, color, presentacién, cantidad.

De esta pregunta se obtuvo informacién valiosa referente a:

* PRODUCTO: Conservar propiedades naturales, sus nutrientes. Alta concentracion
para tener efecto.

= CANTIDAD: Dosificada y necesaria que requiere su organismo. Si es envase que

contenga 100 unidades.
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= COSTO (factor importante): Por la inversion durante toda la vida, ya que es
duradero por ser un tratamiento a largo plazo, donde prima las condiciones econémicas
de los consumidores.

= PRESENTACION: Color llamativo por el envase (verde), imagenes del brocoli que

resalten y que denoten su composicion.

Entienden que de todo lo hablado por el producto, se debe remarcar que es algo

adicional o complementario al control de la enfermedad.

- Si le digo que existe un producto natural hecho a base de brécoli y este puede

reemplazar a su medicamento convencional ¢ Usted lo consumiria?

Indicaron que, si esta probado que realmente controla y remplaza lo quimico, si
lo podrian consumir. Para ello se analiza el tema mediante pruebas comparativas y
seria una excelente opcion ya que se entiende que este tipo de producto tiene efectos

positivos para otros temas de salud.

Por el momento lo consumirian, como suplemento, hasta que esté probado

cientificamente que remplaza a la METFORMINA.

- ¢ Les parece innovador?

Todos mencionaron que el producto es innovador y mas aln cuando tienen a

informacion del componente importante del brocoli como el SULFARAFANO.

- ¢ Qué deberia englobar el nombre de la empresa? (colores, letra, slogan)

Para ello nos dieron una lluvia de ideas para poder llegar a un nombre de facil

recordacion por los consumidores, dentro de ellos tenemos los siguientes:

] Broécoli Pulverizado
= Polvo de Brocoli
= Extracto de Brocoli

67



Recomendaron que el slogan presente literalmente al producto, el nombre que

denote sus propiedades.

En cuanto a los colores, recomendaron el verde y algun fondo blanco para ser
atractiva la presentacion. La imagen del brécoli debe estar presente en el empaque o

frasco.

- ¢ Con qué frecuencia compraria el polvo de brécoli?

Para esta pregunta recomendaron que la dosis sea precisa y que mientras
mantenga todos los nutrientes que requiera, se puede considerar una toma al dia
tranquilamente. De igual forma hacen hincapié en el precio y lo referente al factor

econémico.

- ¢,Cudl es el precio maximo y minimo que pagarian por la adquisicién de un producto

gue lo ayude a combatir naturalmente la enfermedad?
En esta pregunta indicaron un rango de 60 a 100 nuevos soles, mientras el

producto sea bueno, ellos estan dispuesto a pagar lo que se indique en el mercado

considerando que es algo que realmente le hace bien a su salud y al mal que aquejan.
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4.1.5. Encuestas.

Los principales resultados de la encuesta aplicada son los siguientes:

- ¢Estaria dispuesto a consumir comprar un tipo de medicina natural
complementaria para el tratamiento la diabetes tipo 2?

Tabla 20.
Disposicion de consumo de productos naturales.
Respuestas Numero Total

Sl 308 80%
No 77 20%
Total 385 100%

Nota: Elaboracién propia del calculo de los resultados de las encuestas realizadas sobre la disposicion
del consumo del producto

B80%

3l mNo

Figura 16. Elaboracién propia del Grafico de porcentaje aprobatorio de la Aceptacion del producto
natural.

Tal como se puede apreciar en el gréafico anterior, el 80% de los encuestados

indicaron que estarian dispuestos a tomar medicina natural como un tratamiento

complementario para el tratamiento de la diabetes tipo 2.
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¢ Usted estaria interesado en comprar nuestro producto natural hecho a base de

brécoli?
Tabla 21.
Interés en nuestro producto.
Respuestas NuUmero Total
Si 277 90%
No 31 10%
Total 308 100.00%

Nota: Elaboracién propia del calculo de los resultados de las encuestas realizadas sobre el interés del

producto

m 5 =« No

Figura 17. Elaboracién propia del Gréafico sobre el Interés en comprar el producto hecho a base de

brécoli.

El 90% de los encuestados indicé que se encuentra interesado en consumir

nuestro producto natural hecho a base de brdcoli.
¢En qué tamafio preferiria el producto segun el tipo de presentacion?
Tabla 22.

Preferencia en presentacién del producto.

Presentacion Resultados

250 gr 60%
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500 gr 40%
Total 100%

Nota: Elaboracion propia del calculo de los resultados de las encuestas realizadas sobre la preferencia

de la presentacion del producto

250gr 500gr

Figura 18. Elaboracién propia de la Preferencia en presentacion de 250 gr y 500 gr de polvo de brécoli.

El 60% de los encuestados presenta preferencia por la presentacion de 250 gr;
a diferencia del otro 40% que prefieren la presentacion de 500 gr.

¢Cuanto estaria dispuesto a pagar por la presentacion en polvo en nuestras
presentaciones de 250 gr?

Tabla 23.
Disposicion a pagar por 250 gr.
Soles %

De 30 a 49.9 17.50%
De 50 a 79.9 32.50%
De 80 a 99.9 30.00%
De 100 a 119.9 20.00%
Total 100.00%

Nota: Elaboracion propia del calculo de los resultados de las encuestas realizadas sobre la preferencia

en el costo del producto en presentacion de 250 gr.
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32.50%
30.00%

20.00%
17.50%

De 30 a49.9 De 50a 79.9 De 80 a 99.9 De 100 a 119.9

Figura 19. Elaboracidn propia del grafico sobre la Disposicién a pagar por presentaciéon en polvo de 250

or.
De los que se encontraban interesados por la presentacion de 250 gr., el

30.00% indic6 que estaria dispuesto a pagar entre S/.80 a S/. 99.9 soles por el
producto.
4.2. Demanday oferta.

4.2.1. Estimacién del mercado potencial.

Usando la informacién que tenemos en nuestro marco muestral, obtenemos el

mercado potencial segun los criterios de segmentacion (ver Tabla 24).

Tabla 24.
Criterios de Segmentacion.
RANGO CRITERIO DE SEGMENTACION
Sexo Hombres y Mujeres
Edad 20 a 64 afios
NSE ByC

Distritos pertenecientes Independencia, Los Olivos, San Martin de Porras,

alazonas2,6,7y8del Jesus Maria, Lince, Pueblo Libre, Magdalena, San

APEIM Miguel, Miraflores, San Isidro, San Borja, Surco,
La Molina, Surquillo, Barranco, Chorrillos, San
Juan de Miraflores,

Nota: Elaboracion propia de los criterios de segmentacion para la estimacion del mercado potencial.
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Es importante resaltar que se esta considerando un crecimiento anual de
0.5714%, de acuerdo a la entrevista realizada en el afio 2016 por el diario Perd 21 a
Helard Manrique, Presidente de la Sociedad Peruana de Endocrinologia, donde indico
gue el crecimiento del nimero de diabéticos en el Peru del afio 2009 al 2016 fue de
4%.

Teniendo este dato se dividi6 4% / 7 afos, obteniéndose una tasa de
crecimiento anual de 0.5714%.

Asimismo, teniendo la informacion histérica de la poblacién de Lima entre los
afos 2006 — 2015 del INEI, se determiné que la tasa de crecimiento promedio seria de
1.014%; por lo que se realizé la proyeccion anual al 2023.

Una vez realizada la proyeccion se procedié a desagregarla considerando los

factores sociodemogréaficos mencionados en el cuadro anterior.

Para la determinacién del mercado potencial se consideré lo siguiente:

Total universo x % de NSE B x % edad % de diabéticos tipo 2 en Lima

Tabla 25.

Andlisis de mercado potencial para el afio 2019-2023.

DISTRITO 2019 2020 2021 2022 2023
Independencia 8,420 8,554 8,690 8,828 8,969
Los Olivos 15,156 15,397 15,642 15,891 16,143
San Martin de Porras 28,044 28,490 28,944 29,404 29,872
JesUs Marfa 3,027 3,075 3,124 3,173 3,224
Lince 2,138 2,172 2,207 2,242 2,278
Pueblo Libre 3,157 3,207 3,258 3,310 3,362
Magdalena 2,306 2,342 2,380 2,418 2,456
San Miguel 5,733 5,824 5,917 6,011 6,107
Miraflores 2,604 2,646 2,688 2,730 2,774
San Isidro 1,667 1,694 1,721 1,748 1,776
San Borja 3,468 3,523 3,579 3,636 3,694
Surco 10,573 10,741 10,912 11,086 11,262
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La Molina 5,368 5,453 5,540 5,628 5,717

Surquillo 3,474 3,530 3,586 3,643 3,701
Barranco 1,126 1,143 1,162 1,180 1,199
Chorrillos 11,965 12,155 12,349 12,545 12,745
San Juan de Miraflores 14,746 14,981 15,219 15,461 15,707

MERCADO POTENCIAL 122,972 124,927 126,918 128,934 130,986

Nota: Elaboracion propia del andlisis del mercado potencial para el afio 2019-2023

4.2.2. Estimacion del mercado disponible.

Asimismo, para la determinacion del mercado disponible, usamos la informacion

de la siguiente pregunta:

¢Producto del consumo de su medicamento, usted ha presentado un problema
gastrointestinal?, donde las respuestas fueron; si en 83.38% y no en 16.62%

Teniendo en cuenta este porcentaje (83.38%), lo multiplicamos por el mercado

potencial por afio del calculo anterior obteniendo el mercado disponible (ver Tabla 26).

Tabla 26.
Andlisis de mercado disponible para el afio 2019-2023.

DISTRITO 2019 2020 2021 2022 2023
Independencia 7,020 7,132 7,245 7,360 7,478
Los Olivos 12,637 12,837 13,042 13,249 13,459
San Martin de Porras 23,382 23,754 24,133 24,516 24,906
Jesus Maria 2,524 2,564 2,605 2,646 2,688
Lince 1,783 1,811 1,840 1,869 1,899
Pueblo Libre 2,632 2,674 2,716 2,760 2,803
Magdalena 1,923 1,953 1,984 2,016 2,048
San Miguel 4,780 4,856 4,933 5,012 5,092
Miraflores 2,171 2,206 2,241 2,276 2,313
San Isidro 1,390 1,412 1,435 1,457 1,481
San Borja 2,892 2,937 2,984 3,032 3,080
Surco 8,815 8,955 9,098 9,243 9,390
La Molina 4,476 4,547 4,619 4,692 4,767
Surquillo 2,897 2,943 2,990 3,037 3,086
Barranco 939 953 969 984 1,000
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Chorrillos 9,976 10,134 10,296 10,460 10,626
San Juan de Miraflores 12,295 12,491 12,689 12,891 13,096
MERCADO DISPONIBLE 102,532 104,159 105,819 107,500 109,212

Nota: Elaboracion propia del andlisis del mercado disponible para el afio 2019-2023

4.2.3. Estimacién del mercado efectivo.

Para el mercado efectivo usamos la informacion de la pregunta: ¢ Usted estaria

interesado en comprar nuestro producto natural hecho a base de brotes de brocoli?

Teniendo como respuestas; si en un 75% y no en 25%. Por lo tanto, teniendo

como factor de disposicién de compra un 75%, se multiplicé este porcentaje por los

montos hallados en el mercado disponible.

Tabla 27.
Andlisis de mercado efectivo para el afio 2019-2023.

DISTRITO 2019 2020 2021 2022 2023
Independencia 5,265 5,349 5,434 5,520 5,609
Los Olivos 9,478 9,628 9,782 9,937 10,094
San Martin de Porras 17,537 17,816 18,100 18,387 18,680
JesuUs Maria 1,893 1,923 1,954 1,985 2,016
Lince 1,337 1,358 1,380 1,402 1,424
Pueblo Libre 1,974 2,006 2,037 2,070 2,102
Magdalena 1,442 1,465 1,488 1,512 1,536
San Miguel 3,585 3,642 3,700 3,759 3,819
Miraflores 1,628 1,655 1,681 1,707 1,735
San Isidro 1,043 1,059 1,076 1,093 1,111
San Borja 2,169 2,203 2,238 2,274 2,310
Surco 6,611 6,716 6,824 6,932 7,043
La Molina 3,357 3,410 3,464 3,519 3,575
Surquillo 2,173 2,207 2,243 2,278 2,315
Barranco 704 715 727 738 750

Chorrillos 7,482 7,601 7,722 7,845 7,970
San Juan de Miraflores 9,221 9,368 9,517 9,668 9,822

MERCADO EFECTIVO 76,899 78,121 79,367 80,626 81,911

Nota: Elaboracion propia del andlisis del mercado efectivo para el afio 2019-2023
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a pagar por la presentacion en polvo de 250 gr?; teniendo como resultado:

Por lo que se les formulé nuevamente una pregunta ¢, Cuanto estaria dispuesto

De 30-49.9 — 17.5%
De 50-79.9 — 32.5%
De 80-99.9 — 30%
De 100- 119.9 — 20%

Teniendo en cuenta estos porcentajes se utilizd los obtenidos entre 80-119.9

soles; por lo que se multiplico este 50% con el 60% del mercado efectivo general por

afo, obteniendo los resultados del mercado efectivo (Ver Tabla 29).

Tabla 28.
Analisis de mercado efectivo por producto para el afio 2019-2023.
DISTRITO 2019 2020 2021 2022 2023
Independencia 1,580 1,605 1,630 1,656 1,683
Los Olivos 2,843 2,888 2,935 2,981 3,028
San Martin de Porras 5,261 5,345 5,430 5,516 5,604
Jesus Maria 568 577 586 596 605
Lince 401 407 414 421 427
Pueblo Libre 592 602 611 621 631
Magdalena 433 440 446 454 461
San Miguel 1,076 1,093 1,110 1,128 1,146
Miraflores 488 497 504 512 521
San Isidro 313 318 323 328 333
San Borja 651 661 671 682 693
Surco 1,983 2,015 2,047 2,080 2,113
La Molina 1,007 1,023 1,039 1,056 1,073
Surquillo 652 662 673 683 695
Barranco 211 215 218 221 225
Chorrillos 2,245 2,280 2,317 2,354 2,391
San Juan de Miraflores 2,766 2,810 2,855 2,900 2,947
MERCADO EFECTIVO
DEL PRODUCTO 23,070 23,438 23,809 24,189 24,576

Nota: Elaboracién propia del andlisis del mercado efectivo por producto para el afio 2019-2023
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4.2.4. Estimacion del mercado objetivo.

Para efectos del mercado objetivo, tendremos en consideracion un % de
mercado conservador de 6%. Asimismo, considerando una tasa de crecimiento del PBI
al 2017 de 2.50% y una tasa de crecimiento promedio de diabéticos de 0.5714%, se
obtiene un crecimiento anual de mercado objetivo de 3.07%, obteniéndose una

distribucion de tasas (ver Tabla 29).

Tabla 29.
Porcentaje objetivo para el afio 2019-2023.
2019 2020 2021 2022 2023

% OBJETIVO 6.00% 6.18% 6.37% 6.57% 6.77%
Nota: Elaboracion propia del andlisis del porcentaje objetivo para el afio 2019-2023

Tabla 30.
Analisis de mercado objetivo por producto para el afio 2019-2023.
2019 2020 2021 2022 2023

MERCADO OBJETIVO 1,384 1,449 1,518 1,589 1,664
Nota: Elaboracién propia del andlisis del mercado objetivo por producto para el afio 2019-2023

4.2.5. Frecuencia de compra.

De acuerdo a las encuestas realizadas las personas en su mayoria tienden a

comprar un producto y/o un medicamento con una frecuencia mensual (ver Tabla 32).

Tabla 31.

Frecuencia de compra.
TIEMPO %
Quincenal 3.03%
Mensual 69.70%

Bimestral 26.26%
Trimestral 1.01%

Total 100.00%

Nota: Elaboracién propia del andlisis de la frecuencia de compra del producto segun las encuestas

realizadas.
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Tabla 32.
Frecuencia de compra.
NUMERO DE %

UNIDADES

1 86.54%

2 12.50%

3 0.96%
Total 100.00%

Nota: Elaboracion propia del andlisis de la frecuencia de compra por unidades del producto segun las

encuestas realizadas.

Teniendo en cuenta ambos porcentajes (frecuencia y unidades), se saca un
promedio ponderado en ambos casos, halldndose una frecuencia de consumo de 10.70
veces al afio y 1.144 unidades de compra en cada ocasion. Por lo que, al multiplicar
ambos montos, se puede determinar un 12.25 de unidades compradas anuales

promedio.

4.2.6. Cuantificacion anual de la demanda.

Esta informacion se obtiene de la siguiente formula: Mercado objetivo x

frecuencia de compra.

Tabla 33.

Cuantificacion de la demanda.

DEMANDA 2019 2020 2021 2022 2023
Presentacion de 250 gr 16,956 17,752 18,598 19,467 20,386

Nota: Elaboracion propia del andlisis de la cuantificacién de la demanda segun la formula mencionada

4.2.7. Estacionalidad.

De acuerdo a las entrevistas con los especialistas, no existe una estacionalidad
para la enfermedad, cada mes 3 de cada 10 pacientes son detectados con diabetes al

acudir a medico endocrin6logo o a una nutricionista.
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4.2.8. Programa de ventas en unidades y valorizado.

Tabla 34.
Precio de venta al consumidor
ANO 2,019 2,020 2,021 2,022 2,023
Presentacion
caja de 30 16,956 17,748 18,598 19,464 20,388
sachets de 7.5 gr
Precio S/.90 S/.90 S/.90 S/.90 S/.90

Nota: Elaboracién propia de la propuesta del precio de venta al consumidor.

Tabla 35.
Programa anual.

Resumen 2019 2020 2021 2022 2023
Ingresos cadenas
de farmacia

Presentacion cajade 30  S/.1,034,603.39 S/.1,082,928.81 S/.1,134,793.22 S/.1,187,633.90 S/.1,244,013.56
sachets de 7.5 gr

Valor venta S/.1,034,603.39 S/.1,082,928.81 S/.1,134,793.22 S/.1,187,633.90 S/.1,244,013.56
Igv S/. 186,228.61 S/. 194,927.19 S/. 204,262.78 S/. 213,774.10 S/. 223,922.44
Ingresos S/.1,220,832.00 S/.1,277,856.00 S/.1,339,056.00 S/.1,401,408.00 S/.1,467,936.00

Nota: Elaboracién propia del proyectado para el programa anual.

4.3. Mezcla de marketing.

4.3.1. Producto.

Un producto nutracéutica, se define como un suplemento alimenticio, en una
presentacibn no natural; en este caso en polvo, con gran concentracion de las
sustancias naturales bio-activas del insumo. Este insumo sigue un proceso que
permite mantener Unicamente la parte beneficiosa y Util; logrando obtener altas

concentraciones de nutrientes.
Este tipo de productos deben cumplir con los siguientes requisitos para ser

considerados como nutracéuticos:

e Origen 100% natural.
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e Aislados por métodos no desnaturalizantes.

o Beneficiosos para la salud.

e Brindar la mejora de una o mas funciones fisioldgicas.
e Tener una accion preventiva y curativa.

e Mejorar la calidad de vida del consumidor.

Asimismo, nuestro producto pasara por un proceso llamado liofilizacién. El cual
consiste en congelar un insumo, seguidamente se elimina el hielo a través de un ligero

calentamiento al vacio que lo convierte en vapor.

Si bien el producto pasa por este proceso de transformacién, no pierde sus
compuestos ni composiciéon, por lo que este es uno de los principales beneficios de
nuestro producto y sobretodo un factor diferenciador en el mercado. Asimismo, sus
compuestos son beneficiosos para la mejora de la calidad de vida de los pacientes
diagnosticados con diabetes tipo 2, puesto que le reduce los niveles de glucosa de las

células hepaticas de manera natural.

Es importante resaltar que nuestro producto es un producto nuevo e innovador
como suplemento alimenticio en el sector salud, por lo que buscamos que nuestros
potenciales clientes tengan una percepcién de valor superior a la que tienen con los
otros suplementos para la diabetes que existen en el mercado peruano. Es por eso que
implementaremos la estrategia de especializacion de producto, puesto que
desarrollaremos un solo producto para un segmento en especifico. En este caso, los

pacientes diagnosticados con diabetes tipo 2.

Sabemos que la marca es la identidad del producto; por lo que a través del
resultado de las encuestas y el Focus Group realizados por el equipo de MetfitLIFE; se
pudo rescatar informacion relevante brindada por los participantes para la presentacion
y creacion de logo. Por ejemplo, en el Focus Group indicaron que la presentacion en
producto si bien les resulta mas practico en pastilla, el polvo también les parece una
presentacion interesante puesto que se puede disolver con cualquier tipo de liquido.
Asimismo, ven al producto como un suplemento alimenticio para mejorar su calidad de

vida, m&s no como un medicamento para combatir la enfermedad.

80



Asimismo, recomendaron que el logo contenga una imagen del brocoli en fondo
blanco para poder reconocer y asociar rapidamente el producto con el brécoli. En
cuanto a la produccién del producto nutracéutico, se ha considerado los comentarios y
recomendaciones de laboratorios, especialistas en nutricién y quimico farmacéuticos,
con el fin de crear un producto capaz de ayudar a mejorar la calidad de vida de los

pacientes de diabetes.

Es importante resaltar que nuestro producto tiene como insumo principal el
germinado de brdcoli, puesto que es el estado del brécoli en el que se encuentra mayor
cantidad de sulforafano y nutrientes; por lo que al pasar por el proceso de liofilizacion
la cantidad de nutrientes y sulforafano tendrd mayor concentracion.

a. Logo.
Tal como se indic6 anteriormente, los cambios sugeridos por los participantes
fueron resaltar el brocoli en la etiqueta, para poder asociar el producto con el vegetal

e insumo natural e identificar r@pidamente el producto en el punto de venta.

Ademas, recomendaron utilizar colores llamativos en las letras para resaltar el

nombre del producto, por lo que quedaria de la siguiente manera (ver Figura 21).

Figura 20. Logo del producto. Elaboracion propia.
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b. Presentacion.

Luego de los resultados de la investigacion, hemos realizado un ajuste al
envase, por lo que en este caso estaremos cambiando de un envase transparente a un
envase color neutro (blanco) con el fin de no afectar el contenido ni los nutrientes del

producto.

Asimismo, el polvo vendra en sobres/sachets sellados con la dosificacion
adecuada para utilizarlo de una manera rapida. De esta forma nos aseguraremos de
gue el usuario consuma diariamente las cantidades necesarias y no exceda la dosis
diaria. Otro de los beneficios de la presentacion del producto, es que la persona podra
trasladar la dosis necesaria (sachet) y no cargar toda la caja para su consumo, por lo
que también tendr4 como caracteristica la practicidad.

Es importante recalcar que tendremos una presentacion en caja de 250 gramos
con 30 sachets, la cual podré cubrir el consumo del producto en un mes (ver Figura 21
y Figura 22).

Brocoli en polvo

Sulforafano

Enriquecido
con yacén

Suplemento
Alimenticio

Figura 21. Propuesta del disefio de la Caja del producto — cara frontal. Elaboracién propia.
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Figura 23. Propuesta del disefio del Sachet de 7.5 gramos. Elaboracion propia.

Cantidad % Ingesta de
por referencia (IR)
porcion

Sulforafano (a partir de 400 mcg *
concentrado de brotes de

brécoli  estandarizado a

0.1% de sulforafano)

Tabla de Valores
Tamafio de la porcién: 01 sachetde 7.5gr
Porciones por envase: 30
Otros ingredientes: Polvo de yacon
Modo de empleo: Para adultos, tome una (1) por dia con jugos.

Elaborzdo por: Nutraceuticos De Los Andes S.A.C

il D -

| Brocoli en polvo &
/@ Sulforafano

S

Regulacién de glucosa
Propiedas anticancerigenas Enriquecido

con yacén

Suplemento
Alimenticio

T
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Tabla 36. Ficha técnica del producto.

FICHA TECNICA : Metfitlife — Suplemento
alimenticio para la diabetes tipo 2

Supplement Facts : ; '
Informacion del suplemento Broco“ en pOlVO

& y Sulforafano
Composicion: 3 BW@
01 sachetde 7.5 gr. contiene .
400 mcg d sulforafane de brote : ST

de brécoli liofilizado, 392.5 mcg e
de polvo de yacon,

Dosificacién: iw'.‘

Adultos: 01 sobre de 7.5gr por =

dia.

Porciones por envase: Brocoli en polvo
30 sachets de 7.5 gr cada uno. Sulleratans

Sdlo funciona como suplemento —
de la alimentacion diaria. i -

Advertencia: @

El producto no es suplementario

de la metformina u otro

medicamento para la diabetes. ~

Venta sin receta médica

Embarazo y lactancia:
consulte con su médico

Metfitlife posee una ingeniosa formulacién basada en componentes
naturales por excelencia para el tratamiento de la diabetes tipo 2.
Descripcion:

-El sulforafano tiene propiedades antimicrobianas y anti carcinogénicas, el
cual se encuentra en varios alimentos, considerando los mas importantes
el repollo y brécoli.
- Se ha demostrado que el sulforafano reduce la produccion de glucosa
hepatica y mejora el control de |a glucosa en pacientes con diabetes fipo 2.
- El producto se combina con polvo de yacdn, un alimento comprobado
cientificamente que nivela la glucosa en las células hepaticas.

Nota: Elaboracién propia de la Ficha Técnica del Suplemento Alimenticio de Metfitlife con Informacién
extraida de (Science, 2018)

4.3.2. Precio.

Para este parte importante de la mezcla de marketing definimos al precio como
el factor que mas influye en las decisiones de los compradores. Ademas, es este punto
el que determina la participacion de mercado y la rentabilidad de la empresa. Cabe

precisar como algunas de sus caracteristicas que es el unico elemento de la mezcla de
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marketing que produce utilidades y que es también flexible porque se puede modificar
con rapidez. Centramos la definicion del precio en nuestro producto, como la
representacion en cantidades monetarias y de valores encontrados por los clientes, en

retribucion a sus beneficios.

Nuestro producto estara orientado a los niveles socioeconémicos B y C de la
zona 2, 6, 7y 8 de Lima Metropolitana, con personas que oscilan entre los 20 a 64 afios
de edad y que presentan la enfermedad de la diabetes tipo 2 o tienen algun familiar
que posee la enfermedad. Esto ultimo mencionado es un punto interesante por la
premisa de que muchas personas que son consumidoras en general de productos
naturales son un factor decisorio para que con su experiencia y recomendacion influyan
en la decision de compra del enfermo o de los interesados.

La principal estrategia que se decidid aplicar es la “Segmentacion enfocada a
un solo segmento”, donde nos enfocaremos priorizar sobre los beneficios que
obtendran del consumo del producto, para mejorar su calidad de vida. Esto nos
permitira tener el soporte y la justificacién debida para asignar un precio correcto de
acuerdo al mercado y sus necesidades. Esto lo orientamos al comprador e implica

ofrecer un valor agregado desde el inicio de lanzamiento al mercado del producto.

De manera adicional y dentro de muchos factores internos y externos
analizamos el mercado y sus precios (competencia), mas aun por los sectores donde
desarrollaremos principalmente el producto y de donde se concluyd varios temas
importantes de estudio. A continuacion, detallamos los precios de nuestros

competidores principales (ver Tabla 37).

Tabla 37.
Competencia indirecta del Polvo de Brocoli.
COMPETIDORES FITOSANA SANTA NATURA
Producto Diabexan Glucontrol
Presentacion Cépsulas Extracto
Precio 35.00 40.00
Componente - Dosis Férmula con pasuchaca, cuti cuti y Yacén, pasuchaca,
yacon. canelay stevia.
(Frasco de 100 unidades y el (500ml)

85



consumo de 2 a 3 capsulas en el dia)

Nota: Elaboracion propia del andlisis de la competencia indirecta del Polvo de Brocaoli.

Si bien no existe competencia directa, como se mencioné anteriormente, se

analiz6 el mercado indirecto y productos sustitutos al nuestro. Asimismo, considerando

los resultados de la investigacion realizada, se determiné que la presentacion tendra el

precio de S/. 90.00; por la caja de 30 sobres.

Frente a los aspectos evaluados de la competencia, el valor diferencial que

tenemos frente a ellos, es el uso del brote de brécoli liofilizado en nuestro producto, el

cual mantiene sus propiedades intactas al pasar por este proceso de transformacion.

Este valor diferencial es muy importante para posicionarnos en el mercado dado que

aporta mucho a la marca y sobre todo luego de la exhaustiva investigacion cualitativa

realizada en el mercado, cada vez mas los especialistas buscan opciones menos

toxicas para sus pacientes y con menos efectos adversos.

Tabla 38.
Distribucion costos y precios comerciales.
PRODUCTO
DETALLE
(250 GR)

Precio promedio sugerido al publico S/.90.00
Valor venta unitario S/.76.27
Margen aproximado canal de venta S/. 15.25
15%
VALOR DE VENTA (S/) S/. 61.02

Nota: Elaboracién propia de la distribucién de costos y precios comerciales.

Tabla 39.
Ingresos promedios anuales.
ANO 2019 2020 2021 2022 2023
INGRESOS
EFECTIVO 1,167,421 1,351,939 1,416,275 1,482,578 1,708,452

Nota: Elaboracién propia del andlisis de los ingresos promedios anuales.
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4.3.3. Plaza.

Segun el informe de la Sociedad Nacional de Industria, al afio 2017, la
participacion de la industria de Productos farmacéuticos y medicamentos en la
economia peruana fue de 933 millones de soles (1.1%), asi mismo teniendo en cuenta
nuestra investigaciéon a diferentes cadenas de farmacia de los distritos en Lima
Metropolitana que escogimos para nuestra segmentacion de mercado, concluimos que

la cuota de ventas de productos complementarios es del 10%.

Tabla 40.
Aporte de los productos farmacéuticos y medicamentos en el PBI peruano.
PARTICIPACION

ACTIVIDAD 2017 %

TOTAL INDUSTRIA 88,499 100%
Productos alimenticios 18,818 21%
Bebidas y productos del tabaco 3,755 4%
Productos textiles 2,686 3%
Prendas de vestir 3,865 4%
Cuero, calzado y productos de madera 2,081 2%
Papel y productos de papel 2,791 3%
Impresioén y reproduccion de grabaciones 2,360 3%
Refinacion de petréleo 10,411 12%
Sustancias y productos quimicos 5,254 6%
Productos farmacéuticos y medicamentos 933 1%
Otras industrias manufactureras 35,545 40%

Nota: Informacién sobre el aporte de los productos farmacéuticos y medicamentos en el PBI peruano
por (Republica L. , 2018) y por (Industrias, 2018)

Es asi que estimamos el tamafio de sector de productos complementarios

S/. 933 MILLONES * 0.10% = S/.93.3 Millones por afio, asimismo, teniendo una tasa

de crecimiento del PBI al 2017 de 2.50%, se puede hallar la siguiente informacion:
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Tabla 41.

Crecimiento sector farmacéutico 2017-2023.

10% DEL
PBI SECTOR
. SECTOR
FARMACEUTICO .
FARMACEUTICO

2017 933,000,000.00 93,300,000.00
2018 956,325,000.00 95,632,500.00
2019 980,233,125.00 98,023,312.50
2020 1,004,738,958.13 100,473,895.30
2021 1,029,857,426.95 102,985,742.70
2022 1,055,603,862.63 105,560,386.30
2023 1,081,993,959.19 108,199,398.90

Nota: Elaboracién propia sobre el crecimiento del sector farmacéutico de los afios 2017-2023

Inicialmente se consideraron las casas naturistas, pero luego de las entrevistas
en profundidad pudimos identificar que estan empresas generan sus productos puesto

gue son productoras de sus insumos y comercializadores de sus productos finales.

De acuerdo a los resultados de los estudios realizados, se eligi6 como canal
para la comercializacion B2B a las principales cadenas de farmacias del mercado, no
solo por la investigacion de los especialistas comerciales, sino también a los
especialistas médicos; quienes son los adecuados para recomendar el producto como

suplemento alimenticio para los diabéticos.

Adicionalmente, segun la informacion brindada por el diario La Republica,
conocemos que el grupo InRetail es el grupo lider del mercado de farmacias puesto
gue ha comprado las principales marcas que dominaban el mercado, es por este motivo
gue nos asociaremos con estas empresas y seran nuestros principales canales de
venta; no solo por su posicionamiento sino por la cantidad de puntos de venta que

presenta en Lima y a nivel nacional (ver Figura 24).
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Figura 24. Market share de InRetail en el mercado peruano. Informacion extraida de (Republica, 2018)

Otros

Asimismo, nuestros aliados estratégicos para la distribucion deberan ser los
médicos endocrinélogos quienes seran los que receten y recomienden nuestro
producto, por lo que también los consideramos como un canal de distribucion. No solo
porgue lo recetaran sino también porque podran entregar muestras gratis para la
captacion de clientes. Se desarrollara tipo de distribucion indirecta puesto que
utilizaremos diversos intermediarios parar poder llegar al consumidor final.

Cabe resaltar que las propiedades del sulforafano han sido probadas en una
investigacion realizada por el Skne University Hospital en Suecia, segun la revista
médica Science Translational Medicine.

Asimismo, se desarrollara una estrategia de distribucion selectiva, puesto que
solo estaremos en farmacias o droguerias. El flujo de pedidos ser& el siguiente: Se
realiza el pedido de los productos 24H antes para recibirlo en su domicilio. Los horarios
de reparto son de 8:00 a 17:00 pm.

4.3.4. Promocion.

4.3.4.1. Campafia de lanzamiento.

a. Objetivos.

e Contribuir al reconocimiento y posicionamiento del producto como

suplemento para y mejorar la calidad de vida del paciente diabético y disminuir
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la glucosa de las células hepéticas.

¢ Incrementar el interés en el consumo de productos nutracéuticos.

e Generar tendencia de consumo del producto en pacientes con la diabetes
tipo 2 en el mercado.

e Generar ventas.

e Generar posicionamiento de la marca, MetfitLIFE como empresa lider y
pionera en productos nutracéuticos y suplementos para la diabetes.

b. Camparia de lanzamiento.

Esta camparia tendrd una duracion de 3 meses (enero a marzo) puesto
gue somos una empresa nueva que el enfoque de la campafia de lanzamiento
ha sido dirigido en base a los resultados obtenidos en las encuestas y Focus
Group sobre los medios por los cuales a nuestros potenciales clientes les

gustaria enterarse acerca de nuestro producto.

El uso de las redes, es uno de nuestros principales canales de
comunicacion, puesto que es un medio utilizado por todos los NSE y edades.
Es por eso que se activaran cuentas de Facebook y se pagaran por post
patrocinados alineados al perfil que queremos llegar y captar la atencion del

potencial cliente.

Spots de television: informando sobre los beneficios del producto. Es
importante para este spot enfocarnos en un contenido emocional y dejar de lado
el informativo. Segun estudios, la publicidad emocional cala mejor en la mente

del consumidor y ataca directamente a sus sentimientos.

En el caso de los especialistas de la salud, desarrollaremos un
lanzamiento e invitaremos a todos los médicos pertenecientes al Colegio
Médico de Endocrindlogos. En este evento se lanzara el producto y se dara a
conocer los beneficios y toda la informacion cientifica que los médicos necesitan

saber para poder recomendarlo.
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Asimismo, se desarrollard una estrategia combinada puesto que
impulsarq las ventas a través de incentivos a los vendedores y a los
consumidores; puesto que tendremos precios promocionales o desarrollaremos

algun tipo de accién promocional con el producto.
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(O] +51 992-957-666

Figura 25. Elaboracion propia del Modelo de aviso en periédicos del producto.
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Prueba Metfitlife! EI Suplemento ideal para mejorar tu vida

£ A~ /

X i

Brocoli en polvo

Tabis de Valores

Ssulforafano Tomaiio de la porcién: 1 zschetde 7.3 gr

Porciones por envase: 30
Otros ingredientes: Pone de yseén
Modo ce empleo: Pars sduitcz, tame une (1) por dis con juges.

Elaborado por: Nutracelticos De
Los Andes S.AC
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Figura 26. Elaboracion propia del Post patrocinado de Facebook del producto.
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Figura 27. Elaboracion propia de la propuesta de la Pagina de Facebook de la empresa.
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Figura 28. Elaboracion propia del disefio del empaque para Muestras gratis del producto.

En estos cronogramas de campafia de lanzamiento se establecen las
actividades que se realizaran para poder establecer los tiempos de forma
organizada para concretar el lanzamiento del producto al mercado y el evento

de lanzamiento del producto dirigido a los especialistas (ver Tabla 33).

Tabla 42.
Cronograma de campafa de lanzamiento al mercado.

Campafia de Mes 1 Mes 2 Mes 3

lanzamiento del

producto al SEM SEM SEM SEM SEM SEM SEM SEM SEM SEM SEM SEM
mercado 1 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3 4

Objetivos de la campafia X

Segmentacion X

Estrategias de mktg X

Evaluar canales X X

Definir presupuesto X

Creacion del logo X

Sesion de fotos X
Disefio de banners X
Aprobacion de artes X

Crear website X X X
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Crear cuentas en redes
sociales X X X
Contratacién de canales X X

Aprobacion de la

campafia X
Ejecucion de la campafia X X
Lanzamiento masivo X

Nota: Elaboracion propia de la propuesta del cronograma de campafia de lanzamiento al mercado.

Tabla 43.

Cronograma de campafa de lanzamiento a especialistas.

Evento de Mes 1 Mes 2 Mes 3

lanzamiento de
producto dirigido
alos SE SE SE SE SE SE SE SE SE SE SE SE
especialistas ML M2 M3 M4 M1 M2 M3 M4 M1 M2 M3 M4

Objetivos de la

campafia X

Segmentacién X

Estrategias de mktg. X

Locales X

Permisos para el X X X X

evento

Creacion del logo X X

Definir presupuesto X

Sesion de fotos X

Disefio de banners X

Aprobacion de artes X

Crear website X X X

Crear cuentas en redes X X X

sociales

Contratacion de Medios X X

Enviar invitacion X X X X

Contratar influencers X X
Catering X

Personal para el evento X X X
Seguridad X X
Aprobacion del evento X
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Ejecucion de la
campafia X X

Lanzamiento X

Nota: Elaboracién propia de la propuesta del cronograma de campafia de lanzamiento a especialistas.

Tabla 44.
Presupuesto de campafia de lanzamiento.
CONCEPTO OCTUBRE NOVIEMBRE DICIEMBRE

Pauta Digital 2,291.66 2,291.66 2,291.66
Post patrocinado 1,500.00 1,500.00 1,500.00
Community Manager 791.66 791.66 791.66
Prensa escrita 15,616.00 2,716.00 2,716.00
Publimetro 12,900.00
Trome 2,716.00 2,716.00 2,716.00
Fuerza de ventas 1,470.00 70.00 70.00
Flyers 70.00 70.00 70.00
Activacion 1,400.00
Radio 5,019.30 0.00 0.00
Radio La Zona 5,019.30

Evento lanzamiento médicos 15,000.00
Total gastos 46,502.26 7,863.66 7,863.66

Nota: Elaboracién propia del presupuesto de la campafia de lanzamiento.

4.3.4.2. Promocion todos los afios.

El plan de ventas involucra la inversion mensual y anual durante el

horizonte del proyecto en promocion (ver Tabla 33).

Tabla 45.

Asignacion de unidades sampling.

Asignacién de sampling dic-18 2019 2020 2021 2022 2023
Activaciones 10,896 2,035 2,130 2,232 2,336 2,446
Eventos de Lanzamientos médicos 16,344 3,052 3,195 3,348 3,504 3,669
Sampling (sachet 7.5 g) 27,240 5,087 5,326 5,579 5,840 6,116

Nota: Elaboracion propia de la propuesta de asignaciéon de unidades sampling
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Tabla 46.

Promocion afio 2019.

2019
Actividades ene feb  mar abr may  jun jul ago sep oct nov dic
Pauta Digital
Post patrocinado 1,500 - 1,500 - 1,500 - 1,500 - 1,500 - 1,500 -
Community Manager 750 750 750 750 750 750 750 750 750 750 750 750
Prensa escrita
Publimetro - 7,500 - 7,500 - - 7,500 - - 7,500 - -
Trome 2,716 - 2,716 - 2,716 - 2,716 - 2,716 - 2,716 -
Fuerza de ventas
Flyers 70 70 70 70 70 70 70 70 70 70 70 70
Activacién 1,400 - - - - 1,400 - - - - 1,400 -
Radio
Radio La Zona 5,019 - - 5,019 - - 5,019 - - 5,019 - -
TOTAL (S/) 11,455 8,320 5,036 13,339 5,036 2,220 17,555 820 5,036 13,339 6,436 820

Nota: Elaboracién propia la propuesta de Promocion para el afio 2019
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Tabla 47.

Promocion afio 2020.

2020
Actividades ene feb  mar abr may  jun jul ago sep oct nov dic
Pauta Digital
Post patrocinado 1,500 - 1,500 - 1,500 - 1,500 - 1,500 - 1,500 -
Community Manager 750 750 750 750 750 750 750 750 750 750 750 750
Prensa escrita
Publimetro 7,500 - - 7,500 - - 7,500 - - 7,500 - -
Fuerza de ventas
Flyers 70 70 70 70 70 70 70 70 70 70 70 70
Activacion 1,400 - - - - 1,400 - - - - 1,400 -
Radio
Radio La Zona 5,019 - - 5,019 - - 5,019 - - 5,019 - -
TOTAL (S/.) 16,239 820 2,320 13,339 2,320 2,220 14,839 820 2,320 13,339 3,720 820

Nota: Elaboracién propia la propuesta de Promocion para el afio 2020

98



Tabla 48.

Promocion afio 2021.

2021
Actividades ene feb  mar abr may  jun jul ago sep oct nov dic
Pauta Digital
Post patrocinado 1,500 - 1,500 - - 1,500 - 1,500 - 1,500 -
Community Manager 750 750 750 750 750 750 750 750 750 750 750 750
Prensa escrita
Publimetro 7,500 - - 7,500 - - 7,500 - - 7,500 - -
Fuerza de ventas
Flyers 70 70 70 70 70 70 70 70 70 70 70 70
Activacion 1,400 - - - - 1,400 - - - - 1,400 -
Radio
Radio La Zona 5,019 - - 5,019 - - 5,019 - - 5,019 - -
TOTAL (S/) 16,239 820 2,320 13,339 820 2,220 14,839 820 2,320 13,339 3,720 820

Nota: Elaboracién propia la propuesta de Promocion para el afio 2021
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Tabla 49.

Promocion afio 2022.

2022
Actividades ene feb  mar abr may  jun jul ago sep oct nov dic
Pauta Digital
Post patrocinado 1,500 - - - - - 1,500 - 1,500 - - -
Community Manager 750 750 750 750 750 750 750 750 750 750 750 750
Prensa escrita
Publimetro 7,500 - - 7,500 - - 7,500 - - 7,500 - -
Fuerza de ventas
Flyers 70 70 70 70 70 70 70 70 70 70 70 70
Activacion 1,400 - - - - 1,400 - - - - 1,400 -
Radio
Radio La Zona 5,019 - - 5,019 - - 5,019 - - 5,019 - -
TOTAL (S/) 16,239 820 820 13,339 820 2,220 14,839 820 2,320 13,339 2,220 820

Nota: Elaboracion propia la propuesta de Promocion para el afio 2022
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Tabla 50.

Promocion afio 2023.

2023
Actividades ene feb  mar abr may  jun jul ago sep oct nov dic
Pauta Digital
Post patrocinado 1,500 - - - - - 1,500 - 1,500 - - -
Community Manager 750 750 750 750 750 750 750 750 750 750 750 750
Prensa escrita
Publimetro 7,500 - - 7,500 - - 7,500 - - 7,500 - -
Fuerza de ventas
Flyers 70 70 70 70 70 70 70 70 70 70 70 70
Activacion 1,400 - - - - 1,400 - - - - - -
Radio
Radio La Zona 5,019 - - 5,019 - - 5,019 - - 5,019 - -
TOTAL (S/) 16,239 820 820 13,339 820 2,220 14,839 820 2,320 13,339 820 820

Nota: Elaboracién propia la propuesta de Promocion para el afio 2023
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Capitulo V: Estudio legal y organizacional

5.1. Estudio legal.
5.1.1. Forma societaria.
a. Actividades.
Por recomendaciones de Andrea Figueroa, Asesora de “MCG Auditores y
consultores”, se optd por inscribir a la empresa con dicha sociedad y de acuerdo a la

Ley General de Sociedades 26887. Asimismo, dicha decision fue reforzada luego del
andlisis comparativo de caracteristicas presentadas por Prolnversién (ver Tabla 50).

Tabla 51.
Comparativo entre sociedades.
SOCIEDAD
. SOCIEDAD
COMERCIAL DE SOCIEDAD ANONIMA ,
ANONIMA
RESP. LIMITADA ABIERTA (S.A.A)
CERRADA (S.A.C)
(S.R.L)

Integrantes 2 - 20 socios Mas de 750 accionistas, mas del De 2 —20 accionistas

participantes. 35% de su capital pertenece a
175 accionistas o0 mas.

Organos Junta General de Sociosy Junta General de Socios y Junta General de

Gerencia Gerencia Accionistas, Directorio
(opcional) y Gerencia

Transferencia Transferencia de AFuenter en el Libro de Matricula  AFuenter en el Libro de
participaciones se de Acciones de la Sociedad las Matricula de Acciones de
formaliza a través de transferencias realizadas. la Sociedad las
escritura publica e transferencias
inscribirse en el Registro realizadas.

Puablico de Personas
Juridicas.

Nota: Tabla de comparativo con Informacién extraida de (PROINVERSION, 2018)
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Es importante mencionar que Nutracéuticos Andinos S.A.C; al ser una sociedad
anonima cerrada, bajo la Ley General de Sociedades (Ley 26887), debera contar con
las siguientes caracteristicas:

e Organizacién que contara con la participacion activa de 5 a 20 accionistas.

e Se desarrollara bajo principios democraticos, es decir todos los socios poseeran la
misma cantidad de acciones y participardn activamente de las decisiones
organizacionales para manifestar la voluntad social.

e Las acciones no estaran inscritas en el registro publico de mercado de valores.

¢ No se tendra un Directorio, por lo que se tendra un administrador, que asuma las

facultades y obligaciones correspondientes de la organizacion.

Asimismo, la determinacion del capital social de Nutracéuticos Andinos S.A.C

se conformara de la siguiente manera (ver Tabla 51).

Tabla 52.
Distribucion de capital social.
N° ACCIONISTAS CAPITAL
SOCIAL (%)
1 Carla Alejandra Huamani Rivera 20%
2 Paul Fernandez Pineda 20%
3 James Alberto Chacaliaza Silva 20%
4 José Enrique Ledn Ramos 20%
5 Luis Andrés Melly Acosta 20%
TOTAL 100%

Nota: Elaboracion propia de la distribucion del capital social.

A continuacion, los requisitos necesarios para la inscripcion de Nutracéuticos

Andinos S.A.C en la Superintendencia Nacional de Registros Publicos (SUNARP):

1. Previo registro de la empresa se deberd corroborar en Registro de personas
juridicas de la SUNARP a través de su pagina online
https://enlinea.sunarp.gob.pe/sunarpweb/pages/acceso/frmTitulos.faces, previo pago
de S/. 5.00.
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2. Se debera ingresar a la plataforma digital una vez se haya detectado la
disponibilidad del nombre para reservarlo. Asimismo, se podra hacer de manera

presencial en las oficinas registrales por un pago de S/. 20.00.

3. Ingresar al SID-Sunarp (ciudadano — notario) para completar los datos personales

y poder acceder a los servicios.

4. Realizar la solicitud y recibira la “Constancia de envio de solicitud de constitucion

de empresas’.

5. Estasolicitud debera ser llevada a una Fuenteria, por lo que nos comunicamos con
la Fuenteria De Vettori ubicada en Avenida Aviacion 3342, San Borja con niumero de
teléfono 224-8432 y nos manifestd que nos cobraria S/.969.30 por gastos Notariales y
firma de la escritura publica del capital social de S/. 2,500.00; con una duracion de
maxima 2 dias de tramites en la Notaria y de 10 a 15 dias en Registros Publicos.

6. Legalizacion de libros, la misma Notaria De Vettori, nos dan los siguientes costos

(ver Tabla 52).

Tabla 53.

Distribucion de capital social.
FOLIOS COSTO
200 hojas S/. 41.00
500 hojas S/. 102.00
1000 hojas S/. 205.00

Nota: Costos de la Notaria De Vettori.
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b. Valorizacion.

Tabla 54.

Distribucion de capital social.

DURACION VALOR

ACTIVIDADES DETALLES APROXIMA  VENTA ]I_(;;//O P. VENTA
DA SOLES
Blsqueda de Se realiza en la 30 dias 4.25 0.75 S/5.00
nombre en el SUNARP hébiles
sistema (Superintendencia
Nacional de los
registros publicos) a
través de la pagina
web
Reserva de Reserva del nombre 16.95 3.05 S/20.00
nombre por 30 dias en
SUNARP.
Minuta de Elaboracion de la 2dias habiles S/821.44 S/147.86 S/ 969.30
constitucién y minuta de constitucion.
escritura publica Elaboracion de
+ Inscripcion  escritura publica ante
registros notario y accionistas
publicos y de la sociedad.
entrega
testimonio de la
empresa
Inscripcion en la 15 dias
SUNARP hébiles méx.
Obtencion del Inscripcion como 1 dia habil gratis gratis gratis
RUC persona juridica en
SUNAT.
Legalizacion de Notaria 3 dias habiles S/173.73 S/ 31.27 S/ 205.00
libros contables
MONTO S/ S/ S/1,199.30
TOTAL 995.17 179.13

Nota: Elaboracién propia de la Distribucién del capital social.
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5.1.2. Registro de marcas y patentes.

a. Actividades.

Nutracéuticos Andinos S.A.C, tendra como nombre comercial MetfitLIFE vy

tendra el siguiente logo (ver Figura 29).

Figura 29. Logo de la empresa. Elaboracion propia.

- Busqueda figurativa de una marca.

Se realiza para saber si alguna existe utilizando los gréficos o elementos iguales
o similares a la marca que se desea registrar. Se presenta el DNI vigente y la imagen

del logotipo/figura.

Los pasos para la busqueda son los siguientes:

o Identificar la clase a la que pertenece el producto.

e Realizar el pago por cantidad de clases en las que desea buscar, entre S/. 38.46
y S/.118.71

e Presentar los documentos en la oficina de INDECOPI junto con la imagen impresa
a colores en A4 y demora entre 3y 10 dias habiles.

e Recoger los resultados sellados y firmar el cargo.

- Registro en Indecopi.

Los requisitos segun el Instituto Nacional de Defensa de la Competencia y de

la Proteccion de la Propiedad Intelectual (INDECOPI) para la solicitud de registros de
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marcas de productos  y/o servicios, obtenidos de la pagina

https://www.indecopi.gob.pe/en/web/signos-distintivos/reqgistro-de-marca-y-otros-

SIgnos .

- Para el caso de personas nhaturales: consignar el nimero del Documento Nacional de
Identidad (DNI), Carné de Extranjeria (CE) o Pasaporte e indicar el nimero del Registro
Unico de Contribuyente (RUC), de ser el caso.

- Para el caso de personas juridicas: consignar el nimero del Registro Unico de
Contribuyente (RUC), de ser el caso.

- En caso de contar con un representante, se deberd de indicar sus datos de
identificacion y sera obligado presentar el documento de poder. *

- Sefalar el domicilio para el envio de notificaciones en el Peru (incluyendo referencias,
de ser el caso).

- Indicar cuél es el signo que se pretende registrar (denominativo, mixto, tridimensional,
figurativo u otros).

- Si la marca es mixta, figurativa o tridimensional se debera adjuntar su reproduccién
(tres copias de aproximadamente 5 cm de largo y 5 cm de ancho en blanco y negro o
a colores si se desea proteger los colores).

- De ser posible, se sugiere enviar una copia fiel del mismo logotipo al correo
electrénico: logos-dsd@indecopi.gob.pe (Formato sugerido: JPG o TIFF, a 300 dpi y
bordes entre 1 a 3 pixeles).

- Consignar expresamente los productos y/o servicios que se desea distinguir con el
signo solicitado, asi como la clase y/o clases a la que pertenecen. Para saber las clases
a las cuales pertenecen los productos o servicios a distinguir, se sugiere entrar al
buscador PERUANIZADO.

- En caso de una solicitud multi-clase, los productos y/o servicios se deben indicar
agrupados por la clase, precedidos por el nimero de clase correspondiente y en el
orden estipulado por la Clasificacion Internacional de Niza.

- De reivindicarse prioridad extranjera sobre la base de una solicitud de registro
presentada en otro pais, debera indicarse el nimero de solicitud cuya prioridad se
reivindica, asi como el pais de presentacion de la misma. En esta situacion particular,
se debera adjuntar copia certificada emitida por la autoridad competente de la primera

solicitud de registro, o bien certificado de la fecha de presentacién de esa solicitud, y
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traduccion al espariol, de ser el caso.

- Firmar la solicitud por el solicitante o su representante.

- Adjuntar la constancia de pago del derecho de trAmite, cuyo costo es equivalente al
13.90% de la Unidad Impositiva Tributaria (UIT) por una clase solicitada, esto es S/.
534.99 Nuevos Soles. Este importe deberd pagarse en la sucursal del Banco de la
Nacién ubicado en el Indecopi-Sede Sur, Calle De La Prosa N° 104-San Borja, 0 bien

realizar el pago a través de una de las modalidades que se ofrecen.” (INDECOPI, 2018)

b. Valorizacion.

Tabla 55.
Valorizacion Registro de marcas y patentes.
DURACIO
VALOR
N IGV P.
ACTIVIDADES DETALLES VENTA
APROXIM 18% VENTA
SOLES
ADA
Blusqueda fonética — Busqueda en 10dias 32.59 5.87 38.46
figurativa Indecopi, segun clase
que corresponde Yy
verificar que no exista
otra igual o similar.
Solicitud de registro Registro de la marca 155 dias 453.38 81.61 534.99
en Indecopi. El
registro del logotipo
se realiza con tres
copias a color.
Publicacion en diario Con el titulo de 45dias Sin costo  Sin costo  Sin costo
oficial / obtencion del propiedad de la
titulo de propiedad marca, se solicita la
intelectual publicacion en la
Gaceta
MONTO TOTAL 0 0 573.45

Nota: Elaboracion propia de la Valorizacion del registro de Marcas y Patentes.
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5.1.3. Licencias y autorizaciones.

a. Actividades.

- Permisos municipales: Municipalidad de San Juan de Miraflores

De acuerdo a la Ley N°28976, Ley Marco de Licencia de Funcionamiento y los
formatos de declaracién Jurada, se encuentra obligados de obtener la autorizacion
todas aquellas personas juridicas, naturales o aquellos entes colectivos nacionales o
extranjeros, incluyendo a empresas o entidades del Estado que desarrollen cualquier
tipo de actividad con o sin fines de lucro.

Considerando que la planta se ubicara en el distrito de San Juan de Miraflores,
la municipalidad de dicho distrito considera como requisitos para el funcionamiento en
un espacio entre los 100 y 500 mt? los siguientes puntos:

e Presentar el formato de declaracion Jurada.

e Indicar el Registro Unico de Contribuyentes (RUC) y el Documento de identidad o
carné de Extranjeria del solicitante, sean personas naturales juridicas (segun sea el
caso).

¢ Indicar Documento de Identidad o Carné de Extranjeria del representante legal en
caso sea una persona juridica u algunos colectivos, o0 mediante representacion, en
caso sea persona natural.

e Copia vigente del poder de representante legal (persona juridica o colectivo) y para
personas naturales, una carta poder con firma legalizada.

e Inspeccion previa de Condiciones de Seguridad en la edificacion.

e Presentar el nimero del comprobante de pago realizado por derecho de tramite.
e Copia simple del titulo profesional, puesto que se trata de una actividad relacionada
a la salud.

e Presentar el formato de solicitud de declaracion jurada sobre el nimero de
estacionamiento de acuerdo a la normativa vigente.

e Copia simple de la autorizacion sectorial contenida en el Decreto Supremo N° 006-

2013-PCM o norma que lo sustituya o reemplace.
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- Certificado de Libre comercializacion de alimentos de Consumo Humano

fabricados y/o elaborados en el pais.

Segun el Decreto Legislativo N°1062, sobre la Ley de Inocuidad de Alimentos, donde
todas las empresas deben garantizar la inocuidad de los alimentos para el consumo

humano para proteger su vida y la salud de las personas.

- Certificado Defensa Civil.

Segun Ley N° 19338, todas las empresas tienen el derecho y el deber de optar
por un certificado de defensa civil como requisito para su 6ptimo funcionamiento. Segun
la pagina Servicio al Ciudadano
http://www.serviciosalciudadano.gob.pe/tramites/10083/19_1 0 0, la Municipalidad
De San Juan de Miraflores tiene como requisitos los siguientes puntos para optar por
la certificacidn necesaria para una vigencia de 2 afios

“‘Requisitos:

e Solicitud dirigida al alcalde

e Plan de contingencia cuando amerite la complejidad de la instalacion

¢ Plano de croquis de ubicacion de local

¢ Planos de evacuacion y sefializacién cuando la actividad lo amerite

o Protocolos y pruebas de requerirlo el inspector de ser el caso.

o Derechos de Tramite (abonar de acuerdo a lo siguiente)

e Insp. tec. basica Exp Post (incluye informe y levantamiento de observaciones)

e Insp. tec. basica ante (incluye informe y levantamiento de Observaciones) ITSDC
Renovacion Ex POST

Renovacion Ex ANTE

En cuanto a los costos, indican:

* Insp. tec. basica Exp Post (incluye informe y levantamiento de observaciones)
- S/. 26.64 - 0.6919%.
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* Insp. tec. Basica Ante (incluye informe y levantamiento de Observaciones ITSDC -
S/. 75.02 - 1.9486%.

* Renovacion Ex POST - S/. 41.66 - 1.0821%.

* Renovacion Ex ANTE - S/. 97.39 - 2.5296%.

- Carnet de Sanidad.

Asimismo, debera de considerarse la tramitacion del carnet de Sanidad en la
Municipalidad de San Juan de Miraflores, cuyo costo sera de 0.9316% de 1 UIT, es
decir S/. 38.66.

- ISO 22000 — Sistema de Gestion de Seguridad Alimentaria.

Es una norma internacional relacionados al sistema de gestién de seguridad
alimentaria para toda la cadena de suministro de la produccién hasta la venta. Esta
certificacion puede ser utilizada por cualquier empresa, puesto que no se rige en base

a ninguna caracteristica en especifico.

Asimismo, este es un reconocimiento a nivel mundial y ubica a la empresa que
la tenga como una entidad con compromiso y preocupada con la seguridad alimentaria.
Se enfoca en las buenas préacticas y esta disefiada para:
¢ Generar la confianza entre las partes
e Identificar y mitigar los riesgos de seguridad alimentaria.

e Reducir los reclamos sobre el producto o la devolucién de los mismos.

e Proteger y mantener el prestigio de la marca.

- 1SO 9001 - Sistema de Gestion de la Calidad.

La certificacion ISO 9001 se puede aplicar a cualquier organizacion, sin importar

su tamafio o ubicacion geografica. Esta certificacion se centra en los procesos y la
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satisfaccién del cliente por lo que transmite: una mejor reputacién de la organizacion,
ventaja competitiva en el mercado, compromiso de los accionistas y satisfacciéon del

cliente.

Segun uno de los articulos presentados por la Universidad de Harvard con
respecto a la implementacion del ISO 9001, se indica que “Las organizaciones que
aplican la norma ISO tienen mayores tasas de supervivencia, de ventas y de
crecimientos de puestos de trabajo”. (Mike Toffel, Profesor Asociado de la Escuela de

Negocios de Harvard).

SGS es la empresa lider mundial en inspeccion, verificacion, analisis y
certificacion a diversas empresas que desean lograr la certificacion ISO.
SGS tiene una sede en el Perd, la cual nos brindé informacion sobre la auditoria

y certificacion de nuestra organizacion.

Para ambas certificaciones, la Srta. Marleni Huaylla Quispe, Asistenta
Comercial nos indicé que todas las empresas deben tener como requisito: minimo 6
meses de constitucion y estar bien implementada; es decir que tengan todos sus
documentos ordenados, materiales de trabajo y organigrama actualizado. Cada
auditoria tiene una duracion promedio de 3 afos, todo depende de la organizacion y el

tiempo que demore en implementarse.

El valor aproximado de cada certificacion oscila entre los 8 mil y 20 soles. Es
por este motivo que inicialmente no podremos realizar la certificaciones, pero si las

consideraremos como una de nuestras metas a largo plazo.

De acuerdo al punto siete de las disposiciones complementarias, transitorias y
finales del titulo IX de las medidas de seguridad, infracciones y sanciones del decreto
supremo n°® 007-98-sa, se indica que no es obligatorio para la pequefia y microempresa
alimentaria contar con el sistema HACCP, ya que este se hara de manera progresiva
de acuerdo a lo establecido por la norma especial y aprobado por el Ministro de Salud
y el Ministro de Industria, Turismo, Integracibn y Negociaciones Comerciales

Internacionales.
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b. Valorizacion.

Tabla 56.
Valorizacion Licencias y Autorizaciones.
ACTIVIDADES DETALLES DURACION COSTO IGV PRECIO
APROXIMADA SOLES 18% VENTA
Licencia de Sera obtenida en la 15 dias habiles 402.34
Funcionamiento Municipalidad de San
Juan de Miraflores
Inspeccion Técnica de Tener las condiciones 15 dias habiles 240.71
Seguridad en Defensa de seguridad exigidas y
Civil ser aprobados  por
INDECI.
Registro Sanitario de Calificar a la evaluacién 2 dias habiles 70.8
Alimentos de y control sanitario con
Consumo humano DIGESA.
Carnet de sanidad Todos los trabajadores 2 dias habiles 16 2.88 18.88
que tengan contacto
directo con los
productos para el
consumo humano.
Defensa Civil El costo de lainspeccion 7 dias habiles 194.9 35.1 230
de 105 a 500 mts2
MONTO TOTAL 1134.9 204.3 2053.05

Nota: Elaboracion propia de la Valorizacion de licencias y autorizaciones.

5.1.4. Legislacion laboral.

a. Actividades.

De acuerdo a la legislacién laboral vigente vamos a acogernos a la Ley N°28015

de la Micro y Pequefia empresa, la cual permite la facilitacion de la inversion, en

impulsar el desarrollo productivo y crecimiento empresarial en el sector. Asimismo,

segun el texto Unico ordenado, aprobado mediante el Decreto Supremo N° 007-2008-
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TR, que se encuentra vigente desde el 01 de octubre del 2008, se explican las

caracteristicas de cada régimen:

Tabla 57.
Valorizacion Licencias y Autorizaciones.
MICROEMPRESA PEQUENA EMPRESA

Remuneracion Minima Vital (RMV) Remuneracion Minima Vital (RMV)
Jornada de trabajo de 8 horas Jornada de trabajo de 8 horas
Descanso semanal y en dias feriados Descanso semanal y en dias feriados
Remuneracidn por trabajo en sobretiempo Remuneracion por trabajo en sobretiempo
Descanso vacacional de 15 dias calendarios Descanso vacacional de 15 dias calendarios

Cobertura de seguridad social en salud a través del Cobertura de seguridad social en salud a través del
SIS (SEGURO INTEGRAL DE SALUD) ESSALUD
Cobertura Previsional Cobertura Previsional
Indemnizacion por despido de 10 dias de Indemnizacion por despido de 20 dias de
remuneracion por afio de servicios (con untope de remuneracion por afio de servicios (con un tope de
90 dias de remuneracion) 120 dias de remuneracion)
Cobertura de Seguro de Vida y Seguro
Complementario de trabajo de Riesgo (SCTR)
Derecho a percibir 2 gratificaciones al afio (Fiestas
Patrias y Navidad)
Derecho a participar en las utilidades de la empresa
Derecho a la Compensacion por Tiempo de Servicios
(CTS) equivalente a 15 dias de remuneracion por afio
de servicio con tope de 90 dias de remuneracion.
Derechos colectivos segin las normas del Régimen
General de la actividad privada.

Nota: Elaboracién propia de las caracteristicas del régimen de la microempresa y pequefia empresa.

A continuacion, se evaluara los criterios para calificar como Micro Empresa o
Pequefia Empresa establecidos por la SUNAT:
1. Micro Empresa: Ventas anuales hasta 150 UIT (S/ 4,050) = S/ 607,500
2. Pequena Empresa: Ventas anuales mas 150 UIT hasta 1,700 UIT = S/ 6'885,000

De acuerdo a la proyeccion de ventas realizadas, nuestra organizacion califica

como una Pequefia Empresa puesto que facturara: S/. 584,128
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- Algunos de los principales beneficios de una pequefia empresa MYPE.

e Las pequefias empresas que se preocupen en la capacitacion de su personal
podran deducir el gasto como parte de su pago de Impuesto a la renta, maximo 3% del
costo de su planilla anual.

e Se generard una depreciacion acelerada del monto total de las adquisiciones de
bienes muebles, maquinarias y equipos destinados a la realizacion de renta gravada,
en el plazo de 3 afos.

e Los trabajadores de la Pequefia Empresa deberan afiliarse de manera obligatoria
al SNP o AFP.

e Para compras estatales, el Estado programa no menos del 40% de sus

contrataciones con las MYPE.

- Seguro Complementario de Trabajo de Riesgo.

Segun la Ley N°26790 de Modernizacién de la Seguridad Social en Salud y la
informacion presentada en el Boletin N° I-04 — agosto 2013, EsSalud, se encuentran

calificadas como actividades de alto riesgo las actividades siguientes:

e Extraccion de madera

e Pesca

e Petroleo crudo y gas natural
e Extraccion de mineral

e Industria del tabaco

e Fabricacion de textiles

e Cueroy sucedaneos

e Maderay corcho

e Sustancias quimicas indust.
e Fabric. de otros prod. quim.
o refinerias de petréleo

e Transporte aéreo

e Serv. médico, odontoldgico

e Derivados del petréleo y carbon
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e Fabric. productos plasticos

e Fabric. productos de vidrio

e Fabricaciéon de otros productos minerales
e Industria basica del hierro y acero

e Industria basica de metales no ferrosos

e Construccién de maquinarias

¢ Electricidad, gas y vapor

e Construccion

e Servicios de saneamiento

Analizando la informacién presentada, nuestra actividad no se encuentra

considerada como actividad de alto riesgo para nuestros trabajadores.

b. Valorizacion.

Tabla 58.
Valorizacion Legislacion laboral.
VALORIZACION
(%)

ACTIVIDADES DETALLES

Planillas Los empleados deben ser registrados en 1% UIT
la planilla de la empresa, en un plazo no
mayor de las 72 horas de haber
empezado sus jornadas laborales

Jornada de trabajo 48 horas semanales para todos los
colaboradores.

Vacaciones 15 dias de vacaciones pagadas.

Gratificacion 2 gratificaciones julio y diciembre medio
sueldo por cada vez

CTS
EsSalud Se paga del sueldo del colaborador. 9%
Recibo por honorarios Se paga por los servicios no continuos de

la empresa
Sistema  nacional de Se retiene parte del sueldo del 13% ONPy11.74% AFP
pensiones colaborador por ley para su jubilacién.

Nota: Elaboracion propia de la valorizacion de la Legislacion laboral.
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5.1.5. Legislacion tributaria.

a. Actividades.

Nuestra empresa se ubica en el Régimen MYPE Tributario debido a nuestra
proyeccion de ingresos netos anuales que son mayores a las 300 UIT hasta un limite
de 1700 UIT en el ejercicio gravable. Esto nos acoge a una serie de beneficios
tributarios tales como:

e Montos a pagar de acuerdo a la ganancia obtenida.
e Tasas reducidas.
o Posibilidad de suspender los pagos a cuenta.

e Poder emitir comprobantes de cualquier tipo.

- Impuesto alarenta.

e Pago a cuenta de 1% con Ingresos Netos de hasta 300 U.L.T.

e Pago a cuenta de coeficiente 0.15% con Ingresos Netos mayores de 300 U.L.T.
hasta 1700 U.I.T.

- Impuesto general a las ventas.

Esta grava todas las fases del ciclo de produccion y distribucion, asimismo tiene
como propdsito ser asumido por el consumidor final, encontrdndose usualmente en el
precio de venta de los productos que se ofrecen en el mercado.

Estd conformado por: 16% operaciones gravadas con IGV + 2% Impuesto de
Promocién Municipal (IPM).
Por lo tanto: IGV = Valor de venta x 18%.

Valor de venta + IGV = Precio de venta.
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b. Valorizacion.

Tabla 59.

Valorizacion legislacién tributaria.
ACTIVIDADES VALORIZACION (%)
IGV 18%
Impuesto a la Renta 30%

Impuesto a las transacciones 0.005%

financieras (ITF)

Nota: Elaboracién propia de la valorizacion de la Legislacion tributaria.

5.1.6. Otros aspectos legales.

a. Actividades.

Como otros aspectos legales a tener como consideracion son los reglamentos

relacionados a los laboratorios y al control de calidad, tales como:

- Direccion General de Medicamentos Insumos y Drogas (DIGEMID).

Es una institucion del Ministerio de Salud (MINSA), creado con el Decreto
Legislativo N°584 del 18 de abril del afio 1990, el cual se encarga que la poblacion
tenga acceso a medicamentos, productos farmacéuticos, a través del control, la
certificacion de los mismo. Ademéas de controlar los procesos de produccion,

distribucion, comercializacion entre otros aspectos.

También establecen y mantienen un sistema de gestion de calidad, cumpliendo

la norma ISO 9001 ya antes mencionada.
- Instituto Nacional de Salud (INS).
Es una institucion publica del Ministerio de Salud, se dedica al desarrollo

tecnoldgico e investigacion de los problemas de salud. A través de ellos se proponen

normativas y politicas para los servicios de salud, ademas promueven y desarrollan
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investigaciones, para la mejoria de los servicios de salud, control de calidad de
alimentos, productos farmacéuticos, medio ambiente, entre otros.

Su obijetivo es contribuir a mejorar la calidad de vida de los ciudadanos.

- Centro Nacional de Control de Calidad (CNCC).

Es un Organo de Linea Técnico Normativo del Instituto Nacional de Salud
encargado de informar y efectuar el control de calidad de los productos farmacéuticos,
dispositivos médicos y productos sanitarios, tanto nacionales como importados.
Autoriza a los laboratorios como integrantes de la Red de Laboratorios Oficiales de
Control de Calidad y dicta normas relativas al control de calidad, en beneficio de la
salud publica.

Cabe mencionar que basa su Sistema de Gestion de Calidad en la norma
ISO/IEC 17025: Requisitos Generales para la Competencia de los Laboratorios de
Ensayo y de Calibracién y en el Informe 44 - Anexo 1 de la Serie de Reportes Técnicos
957 de la Organizacion Mundial de la Salud (OMS): Buenas Practicas de la OMS para

Laboratorios de Control de Calidad de Productos farmacéuticos.

Ley N& 29459: El Congreso de la Republica promulg6 la presente ley de los
productos farmacéuticos, dispositivos médicos y productos sanitarios. Ley que define
y establece los principios, normas, criterios y exigencias basicas sobre los productos
farmacéuticos, dispositivos médicos y productos sanitarios de uso en seres humanos,
en concordancia con la Politica Nacional de Salud y la Politica Nacional de
Medicamentos con la finalidad de que cumplan con las politicas sociales de servicios

de salud.

Esta ley es de aplicacion:

e Alos productos farmacéuticos, dispositivos médicos y productos sanitarios de uso
humano con finalidad preventiva, diagndstica, de tratamiento y otros. La regulacion

tiene alcance en el control de las sustancias activas, excipientes, materiales utilizados

en su fabricacién
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e Controla la actuacion de las personas naturales o juridicas que intervienen en la

fabricacién, importacion, exportaciéon, almacenamiento, distribucion, atencién
farmacéutica, expendio, uso y destino final de los productos antes referidos.

e También regula la actuacién de entes como la Autoridad Nacional de Salud (ANS),
los érganos desconcentrados de la Autoridad Nacional de la Salud (OD), la Autoridad
Nacional de Productos Farmacéuticos, Dispositivos Médicos y Productos Sanitarios
(ANM, actualmente DIGEMID), Autoridades Regionales de Salud (ARS) y las
Autoridades de productos farmacéuticos, dispositivos médicos y productos sanitarios

de nivel regional (ARM).

5.1.7. Resumen del capitulo.

Tabla 60.

Valorizacion de gastos legales distribuido en las areas de Administracion, Ventas y

Operaciones/Produccion.

COSTO ADMIN PRODU VENTA
ACTIVIDADES IGV 18%
SOLES VENTA C. S
Busqueda de nombre en el S/ 5.00 S/ 5.00
sistema
Reserva de nombre S/ 20.00 S/ 20.00
Minuta de constitucion y S/821.44 S/ 147.86 S/ 969.30 S/ 969.30
escritura publica +
Inscripcion registros
publicos y entrega
testimonio de la empresa
Obtencion del RUC gratis gratis gratis
Legalizacion de libros S/173.73 S/ 31.27 S/ 205.00 S/ 205.00
contables
Licencia de 402.34 402.34
Funcionamiento
Inspeccion  Técnica de 240.71 240.71
Seguridad en Defensa Civil
Registro  Sanitario de 70.8 70.8
Alimentos de Consumo
humano
Carnet de sanidad 38.66 38.66
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Defensa Civil 194.9 35.1 230 230

Busqueda  fonética — 38.46 38.46
figurativa

Solicitud de registro 534.99 534.99 534.99
Publicacion en diario oficial ~ Sin costo Sin costo Sin costo Sin costo

/ obtenciéon del titulo de

propiedad intelectual

MONTO TOTAL 194.9 35.10 2646.28 S/ S/ S/
2,582.3 1,199.78 598.45
4

Nota: Elaboracién propia del resumen de la Valorizacién de gastos legales distribuido en las areas de

Administracién, Ventas y Operaciones/Produccion.

5.2. Estudio organizacional.
5.2.1. Organigrama funcional.
Se escogié como cabeza de la empresa un Administrador general, con dos jefes
de soporte para las actividades propias de la produccién, como un Comercial y

Operaciones; seguido de un supervisor el cual conocera todo del proceso principal de

liofilizacion (ver Figura 30).
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Administrador

General

————— ean Contador

Proveedorde
empaquetado
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=l AEENTE dEe ventas
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Figura 30. Elaboracion propia del Organigrama funcional de la empresa.

5.2.2. Servicios tercerizados.

Tabla 61.

Tercerizacion de servicios.
SERVICIO TERCERIZADO AREA
Contador Administracion
Mantenimiento de maquinarias Operaciones
Proveedor de Empaquetado Produccion

Nota: Elaboracion propia de la tercerizacion de servicios.

5.2.3. Descripcion de puestos de trabajo.

En las siguientes tablas, detallamos a continuacion, los puestos para la
operatividad de la empresa.
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Tabla 62.

Manual de funciones Administrador General.

Administrador General

MetfitLIFE
Mombre del Puesto Administrador General
Grado de Instruccion Titulo Profesidn
Administracion de Empresas, Megocios Administradaor,
Educacion Universitario Internacionales, carreras afines Ingeniera, Economista
Experiencia £ anos
Otros -
Direcciony liderazgo
Habilidades Megociador
Lider
Representante dela empresa en procesos legales
Autoriza y firma los cheques de pagos a proveedores
Acciones y Resultados esperados Tomade decisiones en la empresa
Aprueba las inversiones propuestas para el desarrollo de la empresa
Condiciones del Puesto
Tipo de contrato Contratacion de plazo indeterminado
Remuneracion 4000
Ubicacion Fisica Dficina

Beneficios Sociales | Si

Jornada Diurna
Horario Sam -5pm
Tipo desueldo Fijo mensual

Nota: Elaboracién propia del Manual de Funciones del Administrador General.
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Tabla 63.

Manual de funciones Asistente administrativo.

Asistente Administrativo
MetfitLIFE
Mombre del Puesto Administrador Asistente

Grado de .
Instruccion Titulo Profesion
Administracion de Empresas, Negocios Administradorde
Educacion Universitaro Internacionales, carreras afines Empresas
Experiencia 3 anos
Otraos -
Lider
Habilidades Competenda financera
Gestion empresarial
Revisary analizarexpedientes administrativos y comerciales.
Gestionde los proveedores y reglas de negocio
Acciones y Resultados esperados “alida y verifica las diferentes etapas del proceso.

Cumplir con el controlinterno

Condiciones del Puesto

Tipo de contrato Contrato de plazofijo
Remuneracion 2000
UbicacionFisica Oficina

Beneficios Socales | Si

Jornada Diurna
Harario Sam -spm
Tipo desueldo Fijo mensual

Nota: Elaboracion propia del Manual de Funciones del Asistente Administrativo.
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Tabla 64.

Manual de funciones Jefe comercial.

Jefe Comercial

MetfitLIFE
Mombre del Puesto Jefe de Ventas v Caja
Grado de ] .,
Instruccion Titulo Profesion
Administracion de Empresas, Ing. Industrial o | Administrador/Gestor de
Educacion Universitario afines. ventas
Experiencia 4 afnos
Otros -
Manejo M= Office
Habilidades Megociaciony coordinacion con las areas deoperaciones y administrativa.
Competencia en indicadores de ventas
Presupuesto deventas
Seguimientodetiempos de entrega
Acciones y Resultados esperados Elaboracion de notas de crédito v débito.

Establecer la politica comercial
Megociar los contratos de verta
Tipo de contrato Contrato de plazofijo
Remuneracion 3000

UbicacionFisica Oficina

Beneficios Sociales | S

Jornada Ciurna
Horario Sam -&pm
Tipo desueldo Fijo mensual

Nota: Elaboracion propia del Manual de Funciones del Jefe comercial.
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Tabla 65.

Manual de funciones Jefe de produccién.

Jefe de Produccion

MetfitLIFE
Mombre del Puesto Jefe de Produccion
Grado de ) »
nstruccion Titulo Profesion
Administracion de Empresas, Ing. Industrial o
Educacion Superior afines. AdministradoriGestor
Experiencia 4 anos
Ofros -
Manejo MS Office
Habilidades Poder de negociacion y coordinacion.
Competencia alta en el rubro
Asegurar la operatividad de |2 ejecucion de actividades
Seguimiento de tiempos de entrega
Acciones y Resultados esperados IMonitorear el cumplimiento de SLA

Conocimiento en liofilizacion
Conocimiento en sistema de gestion de calidad

Condiciones del Puesto

Tipo de contrato Contrato de plazo fijo
Remuneracion 3500
Ubicacion Fisica Oficina

Beneficios Socigles | S

Jomada Diurnz
Haorario S9am - 6pm
Tipo de sueldo Fijo mensual

Nota: Elaboracién propia del Manual de Funciones del Jefe de produccion..
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Tabla 66.

Manual de funciones Director técnico.

Director Tecnico
MetfitLIFE
Mombre del Puesto Supervisor Técnico de Produccion
Grado de . "
Instruccin Titulo Profesion
. Superior Ingenieria. Industrial o afines. Director/Gestor de
Educacion operaciones
Experiencia 4 afio
Otros -
IManejo MS Office
Habilidades Conocimiento de 1a fabricacion del producto
Competencia alta en el rubro

Crganizar, dirigir v coordinar las actividades propias de |2 produccion

Seguimiento de tiempos de entrega
Acciones y Resultados esperados Realizar auditorias internas para verificar el cumplimiento del proceso.

Realiza la mejora del proceso y tareas de produccian.

Conocer el proceso de liofilizacion

Condiciones del Puesto

Tipo de contrato Contrato de plazo fijo
Remuneracion 2500
Ubicacion Fisica Oficina

Beneficios Sociales | Si

Jomada Diurna
Horario S9am - pm
Tipo de sueldo Fijo mensual

Nota: Elaboracion propia del Manual de Funciones del Director Técnico.
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Tabla 67.

Manual de funciones Agente de ventas.

Agente de Ventas

MetfitLIFE
Mombre del Puesto Gestor de Ventas
Grado de ,
Instruccidn Titulo Profesian
Educacion Tecnico Marketing, Publicidad o afines Comunicador, Marketing
Experiencia 3 anos
Otros -
MS office intermedio
Habilidades Conodmiento en negocaciones

Alta interaccion conresponsables delas areas
Promotorde las campanas dela compania
Creaciondel contenido para las ventas
Acciones y Resultados esperados Evaluacionde necesidades de clientes potenciales

Creacionde estrategias de comunicacion.

Condiciones del Puesto

Tipo de contrato Contrato de plazofijo
Remuneracian 430
UbicacionFisica Oficina

Beneficios Sodales 3

Jornada Diurna

Horario Sam -&pm

Tipo desueldo Fijo mensual

Nota: Elaboracion propia del Manual de Funciones del Agente de ventas.
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Tabla 68.

Manual de funciones Contador.

Mombre del Puesto

Contador
MetfitLIFE

Contadaor

Grado de )
Instruccién Titule
Educacion Superior Técnico | Contador
Experiencia 2 ano
Otros -
Manegjo M3 Office
Habilidades Competenda financiera
Conocmiento legal
Elaboracionde EEFF
Gestiona cumplimiento de cierre mensual
Acciones y Resultados esperados Brindar apoyotributaro

Tipo de contrato
Remuneracion
Ubicacion Fisica
Beneficios Sodales
Jornada

Horario

Tipo desueldo

Controlarlos activosfijos dela empresa

Condiciones del Puesto
Contratacion de naturaleza temporal- RH
50D
Oficina
Si
Diurna
Sam - &pm
Fijo mensual

Nota: Elaboracion propia del Manual de Funciones del Contador.

Profesian

Contadaor
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Tabla 69.
Manual de funciones Operario.

Operario
MetfitLIFE

Mombre del Puesto Operario de Produccian

Grado de ) .
Instruccian Titulo Profesion
Educacién Técnico Industrial o afines. Operador
Experiencia 2 ano
Otraos -
Manejo MS Office
Habilidades Conocmiento dela fabricacion del producto
Competencia alta procesos de fabricacion
Conocer el proceso de liofilizacion
Seguimiento detiempos de entrega
Acciones y Resultados esperados Conocer losinstructivos y procedimientos del proceso de produccian

Proponermejoras del procesoy tareas de produccion.

Condiciones del Puesto

Tipo de contrato Contratode plazofijo
Remuneracion 930
UbicacionFisica Oficina

Beneficios Sodales | =i

Jornada Diurna
Horario gam -5pm

Tipo desueldo Fijo mensual

Nota: Elaboracion propia del Manual de Funciones del Operario.
5.2.4. Descripcion de actividades de los servicios tercerizados.

- Contador: Analizar procedimientos de la empresa para realizar los registros

contables, tributarios y financieros de Nutracéuticos Andinos SAC.
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- Mantenimiento de maquinaria: Realizar el mantenimiento periédico de las
maquinarias, también la reparacion de fallas en los equipos y mantener la continuidad

de su funcionamiento.

- Empaquetado: Realizar la produccion de los envases en lo que el producto estard a

la venta, entre ellos los sobres y las cajas.

5.2.5. Aspectos laborales.

5.2.5.1. Forma de Contratacién de puestos de trabajo y servicios tercerizados.

Nuestra empresa tiene el siguiente tipo de contrato por su

funcionamiento:

a. Contratos de plazo fijo.

Tenemos determinado este tipo de contrato en funciébn a nuestro
organigrama ya que tenemos personal constante en la empresa desempefiando
o interviniendo en funciones productivas, administrativas y de comercializaciéon
para lo cual se determina un horario estable de trabajo y esta bajo un plazo
definido.

Ahora bien, determinamos tal tipo de contratacion basados en la ley que,
por inicio de una nueva actividad empresarial, nos da 3 afios para contratar a
plazo fijo a todo el personal que necesite. Esta flexibilidad se justifica en que no
se sabe si la nueva empresa (nuestra empresa) va a tener éxito o no. Es un

periodo de adaptacion.
Asimismo, no hay obligacion de hacer registro ante el Ministerio de

Trabajo, pero si de que el trabajador reciba una copia del contrato, ademas de

contemplar la razén del contrato a plazo fijo.
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Cabe recordar que los trabajadores tienen todos los derechos del
régimen laboral privado: CTS, gratificacion de julio y navidad, 30 dias de
vacaciones y asignacién familiar en caso de tener hijos menores, ademas de

estar protegidos del despido.

En caso de despido, la indemnizacion es, por los meses que faltan (un

sueldo y medio por cada mes que falte para la fecha de conclusion del contrato).

Por planilla (contratos plazo fijo) tiene las siguientes caracteristicas:

— Jornada laboral de 8 horas diarias 0 48 horas semanales.

— 24 horas de descanso.

— Descanso semanal y feriados.

— Remuneracién por trabajo en sobretiempo.

— Descanso vacacional 15 dias calendarios por cada afio de trabajo.

— Goce de feriados establecidos en el régimen laboral comun o general.
— Seguro de EsSalud, SNP/ONP (Sistema Nacional de Pensiones) o AFP.
(Administradores de Fondos de Pensiones)

— Seguro de SCTR.

— Gratificaciones — medio sueldo (fiestas patrias y navidad)

— CTS — medio sueldo por cada afio.

5.2.5.2. Régimen Laboral de puestos de trabajo.

De acuerdo con los regimenes laborales de la SUNAFIL
(Superintendencia de Fiscalizacion Laboral) Metfitlife estarda en un régimen

especial de la micro y pequeiia empresa (MYPE).

Ley N2 28015, Ley de Promocién y Formalizacion de la Micro y Pequefia
Empresa, cuya vigencia ha sido prorrogada durante 3 afios en virtud de la Ley
N.° 30056, Ley que modifica diversas leyes para facilitar la inversion, impulsar

el desarrollo productivo y el crecimiento empresarial.
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Texto Unico Ordenado aprobado mediante Decreto Supremo N° 007-
2008-TR, vigente desde el 01 de octubre del 2008.

5.2.5.3. Planilla para todos los afos.

Las jornadas laborales se llevaran en el siguiente horario:

- Jornada laboral de 8 horas diarias de 8:00 a 17:00. (L-V)
- Jornada laboral de 3 horas diarias de 9:00 a 14:00. (Sabados)

5.2.5.4. Planilla para todos los afios.

El proyecto involucra la inversion mensual y anual en personal durante

el horizonte del proyecto (ver Tabla 33).
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Tabla 70.
Planilla para el proyecto 2019-2023.

Beneficios al 50% por régimen

MYPE
Are Puest Cant Cant Cant Cant Cant Rem Rem Rem Rem Rem
a oS idad idad idad idad idad wuner uner uner uner uner
de de de de de acién acién acion acién acién
trab trab trab trab trab Mens Mens Mens Mens Mens
ajad ajad ajad ajad ajad wual- wual- ual- ual- |wual-
ores ores ores ores ores Afio Afio Afo Afo Afo
aio afilo afio afio afio 1 2 3 4 5
1 2 3 4 5
Admi  Administ 1 1 1 1 1 S/, S/, S/, S/, S/,
nistra rador 4,000 4,000 4,000 4,000 4,000
cién General
Admi Jefe 1 1 1 1 1 S/. S/. S/. S/. S/.
nistra Comerci 3,000 3,000 3,000 3,000 3,000
cién al
Admi  Asistent 1 1 2 2 2 S/. S/. S/. S/. S/.
nistra e 1,200 1,200 1,200 1,200 1,200
cién Administ
rativo
Prod Jefe de 1 1 1 1 1 S/. S/. S/. S/. S/.
uccié  Producci 3,500 3,500 3,500 3,500 3,500
n on
Prod Director 1 1 1 1 1 S/. S/. S/. S/. S/.
uccié  Técnico 2,000 2,000 2,000 2,000 2,000
n
Prod  Operario 3 3 3 3 3 S/.930 S/.930 S/.930 S/.930 S/.930
uccio
n
Vent Agente 2 2 2 2 2 S/. S/. S/. S/. S/.
as de 1,100 1,100 1,100 1,100 1,100
Ventas
Total 10 10 10 10 10
de
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Trabaj
adores
Nota: Elaboracién propia de la Planilla para el proyecto 2019-2023

Tabla 71.
Gastos por servicio tercerizado 2019-2023.

SERVICIOS M‘éﬁgﬂil_ IGV GASTO GASTO ANUAL (S/.)
TERCERIZADOS (S1) (S/.) MENSUAL (S/.)) 2019 2020 2021 2022 2023
Servicio Contable 400 72 472 5,664 5,664 5,664 5,664 5,664
Servicio Legal 125 225 148 1,770 1,770 1,770 1,770 1,770
Servicio de Seguridad 500 90 590 7,080 7,080 7,080 7,080 7,080
Servicio de Limpieza 750 135 885 10,620 10,620 10,620 10,620 10,620

Nota: Elaboracion propia de los gastos por el servicio tercerizado 2019-2023
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Capitulo VI: Estudio técnico

6.1. Tamafo del proyecto.

6.1.1. Capacidad instalada.

a. Criterios.
Tabla 72.
Capacidad instalada.
CUADRO DE CAPACIDADES VALOR
Capacidad anual (tolva de maquina liofilizadora) —
kilogramos 6000
Eficiencia - % 85%
Capacidad anual estimada real - kilogramos 5100
MetfitLIFE - Caja 30 sachets de 7.5 gr. - kilogramos 0.225
Capacidad anual estimada real - MetfitLIFE 22,667
Capacidad mensual estimada real - MetfitLIFE 1,889
Capacidad diaria estimada real - MetfitLIFE 94

Nota: Elaboracién propia de la capacidad instalada.

b. Célculos.

De acuerdo a lo expresado por el Dr. Herald Manrique, Presidente de la Sociedad
Peruana de Endocrinologia, en una entrevista realizad por el Diario Medico; en el Peru
existen alrededor de 300 endocrindlogos de los cuales el 80% se encuentra ubicado en la
ciudad de Lima. Asimismo, existen 143 médicos endocrin6logos asociados en la Sociedad
antes mencionadas, por lo acudiremos a ellos para desarrollar nuestra distribucion de
muestras médicas y poder mostrarles la existencia de un nuevo suplemento alimenticio para
personas con diabetes.

La capacidad del sampling se va a trabajar de una manera rotativa a diversos
médicos de la lista antes mencionada de manera mensual, puesto que se quiere mantener

un posicionamiento de marca en la mente de potenciales aliado estratégicos.
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Tabla 73.

Célculos capacidad instalada.

PROYECCION STOCK DE PRO%EAMA

ANO DE VENTAS SAM'?"'NG METMA SEGURIDAD PRODUCCION
(EN (1%) (2%) (3%) (EN

UNIDADES) UNIDADES)
2019 16,956 169.56 339.12 508.68 17,973
2020 17,752 177.52 355.04 532.56 18,817
2021 18,598 185.98 371.96 557.94 19,714
2022 19,467 194.67 389.34 584.01 20,635
2023 20,386 203.86 407.72 611.58 21,609

Nota: Elaboracion propia de los calculos de la capacidad instalada.

6.1.2. Capacidad utilizada.

Tabla 74.
Célculos capacidad instalada.

PROGRAMA DE

ARO  PRODUCCION (EN CAPACIDAD CAPACIDAD

INSTALADA UTILIZADA

UNIDADES)
2019 17,973 22,667 79%
2020 18,817 22,667 83%
2021 19,714 22,667 87%
2022 20,635 22,667 91%
2023 21,609 22,667 95%

Nota: Elaboracién propia de los calculos de la capacidad instalada.

6.1.3. Capacidad maxima.

Tabla 75.

Célculos capacidad maxima.

N CAPACIDAD CAPACIDAD
ANO INSTALADA FACTOR MAXIMA
2019 22,667 15% 26,067
2020 22,667 15% 26,067
2021 22,667 15% 26,067
2022 22,667 15% 26,067
2023 22,667 15% 26,067

Nota: Elaboracién propia de los calculos de la capacidad maxima.

137



6.1.4. Diagrama de flujo del proceso de produccion.

El activo mas importante de NUTRASEUTICOS ANDINOS SAC es la
maquinaria. La liofilizacion es una técnica de deshidratacién que genera productos de
muy alta calidad y valor agregado. Para conseguir esto se requiere, de alta tecnologia,
y, por consiguiente, de equipos sofisticados que garanticen dichas condiciones que

permitiran la realizacion de un producto ideal.

El proceso de Nutracéuticos Andinos SAC es un proceso dependiente de la
maquina liofilizadora como equipo principal para el procesamiento, necesita de una
bomba de alto vacio, un equipo de calefaccion y un condensador como equipos
fundamentales que son monitoreados para supervisar el 6ptimo desarrollo del proceso.

138



A continuacién, se presenta el proceso de produccién de nuestra planta (ver
Figura 40).

Diagrama de Operaciones del
Proceso

Liofilizacion de brocoli

2Kg. de Brote de Brocoli
e

Proceso: 16 horas

Y
Leyenda:
0.75 hrs 1 Inspeccion de materia prima
D 1 Director Tecnica
l O 3 Operarios
0.25 hrs ? Lavado y desinfectado
1.25 hrs ° Conado
0.75 hrs o Pesado 1hr @ Embalaje
0.75 hrs ° Configuracion de Liofilizador 0.25 s 4 Revision del empaguetado
2 Vierificacion de estado de 1hr g E tado al i
0.25 hrs ey sy mpague vacio
i
T~
Cargado de bandejas en .
0.75 hrs v arvn ! 1he ?) Trturado y molida ]‘ Cuello de botella
Y
8 hrs Q Proceso de liofilizacion 0.25 hrs 3 Verificacion del brocol iofilizado
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Figura 40. Elaboracion propia del Diagrama Analitico del Proceso.

a. Ingreso Materia Prima.

Los brotes de brécoli, se reciben en canastillas, con el fin de garantizar el
mantenimiento de las condiciones apropiadas y de su nivel de calidad al llegar a la
planta luego de su traslado. Tiempo: 0.25 horas

b. Inspeccién de materia prima.

Se realiza un control de calidad para seleccionar los brotes de brécoli que se
encuentren en Gptimas condiciones y que cumplan con los requerimientos establecidos
para que ingresen al proceso de liofilizacién. Duracion: 0.75 horas.

c. Seleccidn y clasificacion.

La seleccion se realizé de forma manual y consistié en eliminar las raices
malogradas, dafadas y elementos no comestibles, se agrupo los brotes de brdcoli en
peso y tamafio. Duracién: 0.75 horas.

d. Lavado y desinfectado.

El lavado se realiz6 con agua potable por inmision y agitacion, de este modo se
elimina los residuos de tierra adheridos a los tallos u otro contaminante que exista, la
desinfeccion consistié en sumergir en agua potable mas cloro doméstico (5 ml en 1
litro) por espacio de 15 min. Duracién: 0.25 horas.

e. Cortado.

Se realiza cortes transversales con utensilios de cocina inoxidable para poder

depositarlos en las bandejas adecuadamente. Duracién: 1.25 horas.
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f. Pesado.

Permite conocer con exactitud la cantidad de materia prima que entrega el
proveedor y a partir de esta cantidad se podra conocer los porcentajes de la calidad de
producto que se suministra. Con este dato se podra determinar el rendimiento del
secado de la variedad del producto que se posee. Duracion: 0.75 horas.

g. Ingreso de datos al liofilizador.

Se ingresan los parametros a la maquina liofilizadora antes de iniciar el
procedimiento, estos datos son obtenidos de una muestra aleatorio de la materia prima
a través de pruebas cientificas que determinan el porcentaje de agua, alcalinidad,
volumen, etc. Duracion: 0.75 horas.

h. Cargado de bandejas en la maquina de liofilizacion.

La MP es puesta en bandejas de acero, las cuales forman parte de los
accesorios de la maquina liofilizadora, se extiende el material para aumentar la
efectividad del cambio de presién sobre la MP del liofilizador. Duracién: 0.75 horas.

i. Liofilizacion.

El proceso de liofilizacion es divido en 3 etapas (ver Tabla 75).
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Tabla 76.
Proceso de liofilizacion detallado.
PROCESO DESARROLLO DURACION

Con las bandejas listas se introducen en el liofilizador y

se colocan las placas a —50 ° C durante 4 horas con el
producto, el objetivo es llevar el producto por debajo de
la temperatura del punto triple del agua para garantizar la
sublimacion. Ademas de esto la congelacion conlleva
otras ventajas como es la separacion del producto

] (sélidos solubles e insolubles, agua no congelada y otros

Congelacion 4 horas

componentes liquidos) con lo cual se facilita el secado
durante la sublimacion.
Adicionalmente, la congelacion reduce la viscosidad del
producto logrando una matriz sélida que se debe
mantener durante el proceso cuidando estar debajo de la
temperatura de transicién vitrea para obtener mejores

resultados.

Al estar congelado el brote de brdcoli, se realiza un vacio
. y en la camara de liofilizacion y se sube la temperatura a
Sublimacién ) ) 2 horas
40 ° C por un tiempo de 6 horas. Durante este tiempo se
debe monitorear la presién y la temperatura.
Durante la sublimacién el vapor retirado es atrapado por
. uno condensadores a los que se les debe monitorear el
Condensacion ) 3 2 horas
que su temperatura sea siempre menor al de la cAmara

principal.

Nota: Elaboracién propia del proceso, desarrollo y duracién de liofilizacion.

j- Triturado y molido.

Se aplica una molienda para la cual se us6 un molino eléctrico que opera con 2

tamafos de malla separado de 0.5 mmy 1 mm.

k. Empaque al vacio.

Cuando el proceso de triturado y molido ha terminado se debe empacar
inmediatamente en una bolsa grande plastica en donde se pueda recoger todo el
producto liofilizado (Sellar Bolsa). Pesado de bolsas para calcular la cantidad de MP

liofilizada obtenida. Duracion: 1 horas.
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I. Embalaje final.
Estos paquetes (unidades de 7.5gr) se deben empacar en las cajas 30
unidades. Inmediatamente se llevan estas cajas al area destinada de productos

terminados. Duracion: 1 hora

6.1.5. Programa de produccion.

Tabla 77.
Consideraciones para el programa de produccion.

DEMANDA dic-18 2019 2020 2021 2022 2023
MetfitLIFE 8,478 8,882 9,299 9,740 10,193
¢, Sampling 5% 1% 1% 1% 1% 1%
Stock de seguridad 3% 3% 3% 3% 3%
Merma de producto terminado 2% 2% 2% 2% 2%

Nota: Elaboracién propia de las consideraciones para el programa de produccion.

Tabla 78.
Determinacion del Programa de produccion.
PROYECCION STOCK DE PRO%EAMA
ANO DE VENTAS ~ SAMPLING MERMA 'geGuRIDAD PRODUCCION
(EN (1%) (2%) (3%) (EN
UNIDADES)
UNIDADES)
2019 16,956 169.56  339.12 508.68 17,973
2020 17,752 17752  355.04 532.56 18,817
2021 18,598 185.98  371.96 557.94 19,714
2022 19,467 194.67  389.34 584.01 20,635
2023 20,386 203.86  407.72 611.58 21,609

Nota: Elaboracion propia de la determinacién del programa de produccion.
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Tabla 79.

Programa de produccion para los afios 2019 al 2023.

Programa de produccion dic- ene- feb- mar- abr- may- jun- ago- sep- oct- nov- sub

MetfitLife 18 19 19 19 19 19 19 jul-19 19 19 19 19 dic-19 total

% 8.33% 8.33% 8.33% 8.33% 8.33% 8.33% 8.33% 8.33% 8.33% 8.33% 8.33% 8.33%

Unidades vendidas 1,413 1,413 1,413 1,413 1,413 1,413 1,413 1,413 1,413 1,413 1,413 1,413 16,956

Sampling 1% 848 14 14 14 14 14 14 14 14 14 14 14 14

Merma 2% 18 29 29 29 29 29 29 29 29 29 29 29 29

Inventario final (del mes) 3% 42 42 42 42 42 42 42 42 42 42 42 42 44

Inventario inicial -42 -42 -42 -42 -42 -42 -42 -42 -42 -42 -42 -42

MetfitLIFE a producir 908 1,457 1,457 1,457 1,457 1,457 1,457 1,457 1,457 1457 1,457 1,457 1,459 18,388
Programade produccion ene- feb- mar- abr- may- jun- ago- sep- oct- nov- dic- sub

MetfitLife 20 20 20 20 20 20 jul-20 20 20 20 20 20 total

% 8.33% 8.33% 8.33% 8.33% 8.33% 8.33% 8.33% 8.33% 8.33% 8.33% 8.33% 8.33%

Unidades vendidas 1,479 1479 1,479 1,479 1479 1479 1,479 1479 1479 1479 1479 1,479 17,752

Sampling 1% 15 15 15 15 15 15 15 15 15 15 15 15

Merma 2% 31 31 31 31 31 31 31 31 31 31 31 31

Inventario final (del mes) 3% 44 44 44 44 44 44 44 44 44 44 44 46

Inventario inicial -44 -44 -44 -44 -44 -44 -44 -44 -44 -44 -44 -44

MetfitLIFE a producir 1525 1525 1525 1525 1525 1525 1525 1525 1525 1525 1,525 1,527 18,301
Programa de produccion ene- feb- mar- abr- may- jun- ago- sep- oct- nov- dic- sub

MetfitLife 21 21 21 21 21 21 jul-21 21 21 21 21 21  total

% 8.33% 8.33% 8.33% 8.33% 8.33% 8.33% 8.33% 8.33% 8.33% 8.33% 8.33% 8.33%

Unidades vendidas 1550 1550 1,550 1,550 1,550 1,550 1,550 1,550 1,550 1,550 1,550 1,550 18,598

Sampling 1% 15 15 15 15 15 15 15 15 15 15 15 15

Merma 2% 32 32 32 32 32 32 32 32 32 32 32 32

Inventario final (del mes) 3% 46 46 46 46 46 46 46 46 46 46 46 49

Inventario inicial -46 -46 -46 -46 -46 -46 -46 -46 -46 -46 -46 -46

MetfitLIFE a producir 1598 1598 1598 1,598 1598 1,598 1,598 1,598 1,598 1,598 1,598 1,600 19,173
Programa de produccién ene- feb- mar- abr- may- jun- ago- sep- oct- nov- dic- sub

MetfitLife 22 22 22 22 22 22 jul-22 22 22 22 22 22 total




% 8.33% 8.33% 8.33% 8.33% 8.33% 8.33% 8.33% 8.33% 8.33% 8.33% 8.33% 8.33%

Unidades vendidas 1,622 1,622 1,622 1,622 1,622 1,622 1,622 1,622 1,622 1,622 1,622 1,622 19,467
Sampling 1% 16 16 16 16 16 16 16 16 16 16 16 16
Merma 2% 34 34 34 34 34 34 34 34 34 34 34 34
Inventario final (del mes) 3% 49 49 49 49 49 49 49 49 49 49 49 51
Inventario inicial -49 -49 -49 -49 -49 -49 -49 -49 -49 -49 -49 -49
MetfitLIFE a producir 1,672 1,672 1,672 1,672 1672 1,672 1,672 1,672 1,672 1,672 1,672 1,675 20,069
Programa de produccion ene- feb- mar- abr- may- jun- ago- sep- oct- nov- dic- sub
MetfitLife 23 23 23 23 23 23 jul-23 23 23 23 23 23  total
% 8.33% 8.33% 8.33% 8.33% 8.33% 8.33% 8.33% 8.33% 8.33% 8.33% 8.33% 8.33%
Unidades vendidas 1,699 1699 1,699 1,699 1,699 1,699 1,699 1699 1,699 1,699 1,699 1,699 20,386
Sampling 1% 17 17 17 17 17 17 17 17 17 17 17 17
Merma 2% 35 35 35 35 35 35 35 35 35 35 35 34
Inventario final (del mes) 3% 51 51 51 51 51 51 51 51 51 51 51 -
Inventario inicial -51 -51 -51 -51 -51 -51 -51 -51 -51 -51 -51 -51
MetfitLIFE a producir 1,751 1,751 1,751 1,751 1,751 1,751 1,751 1,751 1,751 1,751 1,751 1,699 20,962

Nota: Elaboracion propia del programa de produccion para los afios 2019 al 2023.
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6.1.6. Necesidad de materias primas e insumos.

Tabla 80.
Receta de MetfitLIFE.
COMPOSICION MERMA COMPOSICION

INGREDIENTES SIN MERMA UNIDAD (%) CON MERMA  UNIDAD
brotes de brécoli
(2.13% del contenido
de 1 sachet) 10 gramos 4% 10.400 gramos
yacon deshidratado -
polvo (97.87% del
contenido de 1 sachet) 440 gramos 4% 457.600 gramos
sachet7.5¢g 30 unidad 2% 30.600 unidad
caja x 30 sachet 1 unidad 2% 1.020 unidad

Nota: Elaboracién propia de la receta de MetfitLIFE.
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Tabla 81.

Programa de necesidades para la produccion.

Resumen
de compras dic-18 ene-19 feb-19 mar-19 abr-19 may-19 jun-19 jul-19 ago-19 sep-19 oct-19 nov-19 dic-19

brotes de

brécoli

(2.13% del

contenido de

1 sachet) soles 118.04 189.35 189.35 189.35 189.35 189.35 189.35 189.35 189.35 189.35 189.35 189.35 189.61
yacon

deshidratado

- polvo

(97.87% del

contenido de

1 sachet) soles 10,179.70 16,329.34 16,329.34 16,329.34 16,329.34 16,329.34 16,329.34 16,329.34 16,329.34 16,329.34 16,329.34 16,329.34 16,352.10
sachet7.5g soles 4,167.69 6,685.43 6,685.43 6,685.43 6,685.43 6,685.43 6,685.43 6,685.43 6,685.43 6,685.43 6,685.43 6,685.43 6,694.75
cajax 30

sachet soles 1,389.23 2,228.48 2,228.48 2,228.48 2,228.48 2,228.48 2,228.48 2,228.48 2,228.48 2,228.48 2,228.48 2,228.48 2,231.58

Resumen
de compras ene-20 feb-20 mar-20 abr-20 may-20 jun-20 jul-20 ago-20 sep-20 oct-20 nov-20 dic-20 sub total

brotes de

brécoli

(2.13% del

contenido de

1 sachet) soles 198.24 198.24 198.24 198.24 198.24 198.24 198.24 198.24 198.24 198.24 198.24 198.52 2,379
yacon

deshidratado

- polvo

(97.87% del

contenido de

1 sachet) soles 17,095.92 17,095.92 17,095.92 17,095.92 17,095.92 17,095.92 17,095.92 17,095.92 17,095.92 17,095.92 17,095.92 17,120.11 205,175

sa_chet 759 soles 6,999.28 6,999.28 6,999.28 6,999.28 6,999.28 6,999.28 6,999.28 6,999.28 6,999.28 6,999.28 6,999.28 7,009.18 84,001
ggj;gfo soles 2,333.09 2,333.09 2,333.09 2,333.09 2,333.09 2,333.09 2,333.09 2,333.09 2,333.09 2,333.09 2,333.09 2,336.39 28,000
Resumen

de compras ene-21 feb-21 mar-21 abr-21 may-21 jun-21 jul-21 ago-21 sep-21 oct-21 nov-21 dic-21 sub total
E:gtci)slide soles 207.68 207.68 207.68 207.68 207.68 207.68 207.68 207.68 207.68 207.68 207.68 207.97 2,492
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(2.13% del
contenido de
1 sachet)
yacon
deshidratado
- polvo
(97.87% del
contenido de
1 sachet)

sachet7.5¢g
cajax 30
sachet

Resumen
de compras

soles

soles

soles

214,953
88,004

29,335

sub total

brotes de
brécoli
(2.13% del
contenido de
1 sachet)
yacon
deshidratado
- polvo
(97.87% del
contenido de
1 sachet)

sachet 7.5 g
cajax 30
sachet

Resumen
de compras

soles

soles

soles

soles

2,609

224,997
92,116

30,705

sub total

brotes de
brécoli
(2.13% del
contenido de
1 sachet)
yacon
deshidratado
- polvo
(97.87% del

soles

soles

2,725

235,008



contenido de

1 sachet)
sachet7.5g soles 8,037.81 8,037.81 8,037.81 8,037.81 8,037.81 8,037.81 8,037.81 8,037.81 8,037.81 8,037.81 8,037.81 7,799.20 96,215
cajax 30
sachet soles 2,679.27 2,679.27 2,679.27 2,679.27 2,679.27 2,679.27 2,679.27 2,679.27 2,679.27 2,679.27 2,679.27 2,599.73 32,072

Nota: Elaboracion propia del Programa de necesidades para la produccion.
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6.1.7. Programa de compras.

Para determinar este programa se debe cuantificar cuanto sera lo requerido por
cada periodo para ser evaluado con respecto al precio unitario de cada uno de los
insumos que se tiene, el programa de compras se realizara bimestralmente de acuerdo

a la programacién de la produccion.

Tabla 82.

Listado de precios de los ingredientes.
Ingredientes Costo Unidad 1 Costo U. (S/) Unidad Frecuencia

(S 2 de compra

brotes de brécoli (2.13% del 12.5 kilogramo 0.0125 gramos bimestral
contenido de 1 sachet)
yacon deshidratado - polvo 24.5 kilogramo 0.0245 gramos bimestral
(97.87% del contenido de 1
sachet)
sachet7.5¢g 15 ciento 0.15 unidad bimestral
caja x 30 sachet 150 ciento 1.5 unidad bimestral

Nota: Elaboracién propia del listado de precios de los ingredientes.
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Tabla 83.

Programa de compras six pack de 250 ml.

Resumen de
compras dic-18 ene-19 feb-19 mar-19 abr-19 may-19 jun-19 jul-19 ago-19 sep-19 oct-19 nov-19 dic-19

brotes de

brécoli (2.13%

del contenido

de 1 sachet) soles 118.04 189.35 189.35 189.35 189.35 189.35 189.35 189.35 189.35 189.35 189.35 189.35 189.61
yacon

deshidratado -

polvo (97.87%

del contenido

de 1 sachet) soles 10,179.70 16,329.34 16,329.34 16,329.34 16,329.34 16,329.34 16,329.34 16,329.34 16,329.34 16,329.34 16,329.34 16,329.34 16,352.10

sachet 7.5 g soles 4,167.69 6,685.43 6,685.43 6,685.43 6,685.43 6,68543 6,68543 6,68543 6,68543 6,68543 6,68543 6,685.43 6,694.75
cajax 30

sachet soles 1,389.23 2,228.48 2,228.48 2,228.48 2,228.48 2,228.48 2,228.48 2,228.48 2,228.48 2,228.48 2,228.48 2,228.48 2,231.58
Resumen de

compras ene-20 feb-20 mar-20 abr-20 may-20 jun-20 jul-20 ago-20 sep-20 oct-20 nov-20 dic-20 sub total
brotes de

brocoli (2.13%

del contenido

de 1 sachet) soles 198.24 198.24 198.24 198.24 198.24 198.24 198.24 198.24 198.24 198.24 198.24 198.52 2,379
yacon

deshidratado -

polvo (97.87%

del contenido

de 1 sachet) soles 17,095.92 17,095.92 17,095.92 17,095.92 17,095.92 17,095.92 17,095.92 17,095.92 17,095.92 17,095.92 17,095.92 17,120.11 205,175

sachet 7.5 g soles 6,999.28 6,999.28 6,999.28 6,999.28 6,999.28 6,999.28 6,999.28 6,999.28 6,999.28 6,999.28 6,999.28 7,009.18 84,001
cajax 30
sachet soles 2,333.09 2,333.09 2,333.09 2,333.09 2,333.09 2,333.09 2,333.09 2,333.09 2,333.09 2,333.09 2,333.09 2,336.39 28,000

Resumen de
compras ene-21 feb-21 mar-21 abr-21 may-21 jun-21 jul-21 ago-21 sep-21 oct-21 nov-21 dic-21 sub total

brotes de

brécoli (2.13%

del contenido

de 1 sachet) soles 207.68 207.68 207.68 207.68 207.68 207.68 207.68 207.68 207.68 207.68 207.68 207.97 2,492
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yacon
deshidratado -
polvo (97.87%
del contenido
de 1 sachet)

sachet7.5¢g
cajax 30
sachet

Resumen de
compras

soles

soles

soles

17,910.66
7,332.84

2,444.28

ene-22

17,910.66
7,332.84

2,444.28

feb-22

17,910.66
7,332.84

2,444.28

mar-22

17,910.66
7,332.84

2,444.28

abr-22

17,910.66
7,332.84

2,444.28

may-22

17,910.66
7,332.84

2,444.28

jun-22

17,910.66
7,332.84

2,444.28

jul-22

17,910.66
7,332.84

2,444.28

ago-22

17,910.66
7,332.84

2,444 .28

sep-22

17,910.66
7,332.84

2,444.28

oct-22

17,910.66
7,332.84

2,444.28

nov-22

17,935.50
7,343.01

2,447.67

dic-22

214,953
88,004

29,335

sub total

brotes de
brocoli (2.13%
del contenido
de 1 sachet)
yacon
deshidratado -
polvo (97.87%
del contenido
de 1 sachet)

sachet7.5¢g
cajax 30
sachet

Resumen de
compras

soles

soles

soles

soles

217.39

18,747.54
7,675.47

2,558.49

ene-23

217.39

18,747.54
7,675.47

2,558.49

feb-23

217.39

18,747.54
7,675.47

2,558.49

mar-23

217.39

18,747.54
7,675.47

2,558.49

abr-23

217.39

18,747.54
7,675.47

2,558.49

may-23

217.39

18,747.54
7,675.47

2,558.49

jun-23

217.39

18,747.54
7,675.47

2,558.49

jul-23

217.39

18,747.54
7,675.47

2,558.49

ago-23

217.39

18,747.54
7,675.47

2,558.49

sep-23

217.39

18,747.54
7,675.47

2,558.49

oct-23

217.39

18,747.54
7,675.47

2,558.49

nov-23

217.69

18,773.81
7,686.22

2,562.07

dic-23

2,609

224,997
92,116

30,705

sub total

brotes de
brécoli (2.13%
del contenido
de 1 sachet)
yacon
deshidratado -
polvo (97.87%
del contenido
de 1 sachet)

sachet7.5¢g
cajax 30
sachet

soles

soles

soles

soles

227.65

19,632.58
8,037.81

2,679.27

227.65

19,632.58
8,037.81

2,679.27

227.65

19,632.58
8,037.81

2,679.27

227.65

19,632.58
8,037.81

2,679.27

227.65

19,632.58
8,037.81

2,679.27

227.65

19,632.58
8,037.81

2,679.27

227.65

19,632.58
8,037.81

2,679.27

227.65

19,632.58
8,037.81

2,679.27

152

227.65

19,632.58
8,037.81

2,679.27

227.65

19,632.58
8,037.81

2,679.27

227.65

19,632.58
8,037.81

2,679.27

220.89

19,049.77
7,799.20

2,599.73

2,725

235,008
96,215

32,072



Programa
bimestral

Resumen de
compras

dic-19

ene-20 feb-20

mar-20 abr-20

may-20

jun-20

jul-20

ago-20

sep-20 oct-20

nov-20

dic-20

brotes de
brécoli (2.13%
del contenido
de 1 sachet)
yacon
deshidratado -
polvo (97.87%
del contenido
de 1 sachet)

sachet7.5¢g
cajax 30
sachet
Subtotal

IGV

soles

soles

soles

soles

118.04

10,179.70
4,167.69

1,389.23

378.70

32,658.68
13,370.86

4,456.95

378.70

32,658.68
13,370.86

4,456.95

378.70

32,658.68
13,370.86

4,456.95

378.70

32,658.68

13,370.86

4,456.95

378.70

32,658.68
13,370.86

4,456.95

378.96

32,681.44
13,380.17

4,460.06

soles

soles

13,436

2,419

43,106 -

7,759 -

43,106 -

7,759 -

43,106

7,759

- 43,106

- 7,759

43,106 -

7,759 -

43,136

7,765

Total

Resumen de
compras

soles

15,855

ene-21

50,865 -

feb-21 mar-21

50,865 -

abr-21 may-21

50,865

jun-21

jul-21

50,865

ago-21

sep-21

50,865 -

oct-21 nov-21

50,901

dic-21

sub total

brotes de
brécoli (2.13%
del contenido
de 1 sachet)
yacon
deshidratado -
polvo (97.87%
del contenido
de 1 sachet)

sachet7.5¢g
cajax 30
sachet

Subtotal

soles

soles

soles

soles

396

34,192
13,999

4,666

396

34,192
13,999

4,666

396

34,192
13,999

4,666

396

34,192
13,999

4,666

396

34,192
13,999

4,666

397

34,216
14,008

4,669

2,379

205,175
84,001

28,000

soles

45,130

- 45,130

- 45,130

45,130 -

153

45,130

- 45,162

270,810



IGV soles 8,123 - 8,123 - 8,123 - 8,123 - 8,123 - 8,129 48,746
Total soles 53,253 - 53,253 - 53,253 - 53,253 - 53,253 - 53,291 319,556
Resumen de

compras ene-22 feb-22 mar-22 abr-22 may-22 jun-22 jul-22 sep-22 oct-22 nov-22 dic-22 sub total
brotes de

bréocoli (2.13%

del contenido

de 1 sachet) soles 415 415 415 415 415 416 2,492
yacon

deshidratado -

polvo (97.87%

del contenido

de 1 sachet) soles 35,821 35,821 35,821 35,821 35,821 35,846 214,953
sachet7.5¢g soles 14,666 14,666 14,666 14,666 14,666 14,676 88,004
cajax 30

sachet soles 4,889 4,889 4,889 4,889 4,889 4,892 29,335
Subtotal soles 47,280 - 47,280 - 47,280 - 47,280 - 47,280 - 47,313 283,715
IGV soles 8,510 - 8,510 - 8,510 - 8,510 - 8,510 - 8,516 51,069
Total soles 55,791 - 55,791 - 55,791 - 55,791 - 55,791 - 55,830 334,784
Resumen de

compras ene-23 feb-23 mar-23 abr-23 may-23 jun-23 jul-23 sep-23 oct-23 nov-23 dic-23 sub total
brotes de

brocoli (2.13%

del contenido

de 1 sachet) soles 435 435 435 435 435 435 2,609
yacon

deshidratado -

polvo (97.87%

del contenido

de 1 sachet) soles 37,495 37,495 37,495 37,495 37,495 37,521 224,997
sachet7.5¢g soles 15,351 15,351 15,351 15,351 15,351 15,362 92,116
cajax 30

sachet soles 5,117 5,117 5,117 5,117 5117 5121 30,705
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Subtotal soles 49,490 - 49,490 - 49,490 - 49,490 - 49,490 - 49,524 - 296,972
IGV soles 8,908 - 8,908 - 8,908 - 8,908 - 8,908 - 8,914 - 53,455
Total soles 58,398 - 58,398 - 58,398 - 58,398 - 58,398 - 58,439 - 350,428
Resumen de

compras ene-24 feb-24 mar-24 abr-24  may-24 jun-24 jul-24 sep-24 oct-24 nov-24 dic-24 sub total
brotes de

brécoli (2.13%

del contenido

de 1 sachet) soles 455 455 455 455 455 449 2,725
yacon

deshidratado -

polvo (97.87%

del contenido

de 1 sachet) soles 39,265 39,265 39,265 39,265 39,265 38,682 235,008
sachet 7.5 g soles 16,076 16,076 16,076 16,076 16,076 15,837 96,215
cajax 30

sachet soles 5,359 5,359 5,359 5,359 5,359 5,279 32,072
Subtotal soles 51,826 - 51,826 - 51,826 - 51,826 - 51,826 - 51,057 - 310,186
IGV soles 9,329 - 9,329 - 9,329 - 9,329 - 9,329 - 9,190 - 55,834
Total soles 61,155 - 61,155 - 61,155 - 61,155 - 61,155 - 60,247 - 366,020

Nota: Elaboracién propia del Programa de compras six pack de 250 ml.
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6.1.8. Requerimiento de mano de obra directa.

Se hace nuestro requerimiento por linea para cada proceso de produccién,
considerando puestos por estaciones para cada uno de nuestros procesos como lo son

el envasado, abastecimiento y empaque.

Tabla 84.

Estimacion del requerimiento de mano de obra.
Mano de obra 2019 2020 2021 2022 2023
Sub proceso de llenado 1 1 1 1 1
Sub proceso de liofilizado 1 1 1 1 1
Sub proceso de empacado 1 1 1 1 1
Total Mano de obra 3 3 3 3 3

Nota: Elaboracién propia de la Estimacion del requerimiento de mano de obra.

6.2. Techologia para el proceso.

6.2.1. Maqguinarias.

Tabla 85.
Listado de maquinarias.
MAQUINARIAS CANTIDAD VALOR VALOR DE IGV MONTO
PARA VENTA TOTAL
PRODUCCION
Maquina Liofilizadora 1 S/. 41,949 S/. 41,949.15 S/. 7,551 S/. 49,500
Etiquetadora de cajas 1 S/. 2,144 S/. 2,144.07 S/. 386 S/. 2,530
Pulverizadora 1 SI. 4,237 S/. 4,237.29 S/. 763 S/. 5,000

TOTAL S/.44,093.22 S/.7,936.78 S/.52,030.00

Nota: Elaboracién propia del listado de maquinarias.
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6.2.2. Equipos.

Tabla 86.
Listado de equipos de produccion.
VALOR
VALOR DE
EQUIPOS DE DE MONTO
3 CANTIDAD VENTA IGV
PRODUCCION VENTA TOTAL
UNITARIO
TOTAL
Balanza Electrénica 2 424 847 153 1,000
Purificador de agua y 2
1 2,119 2,119 381 2,500
filtros
TOTAL (S/) 2,966 534 3,500
Nota: Elaboracion propia del listado de equipos de produccion.
Tabla 87.
Listado de equipos de oficina.
VALOR
VALOR DE
EQUIPOS DE DE MONTO
CANTIDAD VENTA IGV
OFICINA VENTA TOTAL
UNITARIO
TOTAL
Impresora laser 2 350 700 126 826
Impresora multifuncional 1 250 250 45 295
Anexos de teléfonos 5 50 250 45 295
TOTAL (S/) 1,200 216 1,416

Nota: Elaboracion propia del listado de equipos de oficina.
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6.2.3. Herramientas.

Tabla 88.
Listado de herramientas.
VALOR
VALOR
DE MONT FRECUENCI
CANTIDA DE IG
DETALLE VENTA @) A DE
VENTA
UNITARI TOTAL COMPRA
TOTAL
0]
Caja de herramientas 15" 1 38 38 7 45 trimestral
Set de alicates 2 33 66 12 78 trimestral
Set de destornilladores 2 21 42 8 50 trimestral
Taladro eléctrico 700 w
1 212 212 38 250 trimestral
Bosch
Atornillador eléctrico Bosch 381 381 69 450 trimestral
Martillo 21 42 8 50 trimestral
Cutter 5 6 30 5 35 trimestral
TOTAL (S/) 811 146 957
Nota: Elaboracién propia del listado de herramientas.
6.2.4. Utensilios.
Tabla 89.
Listado de utensilios.
VALOR VALOR
DE DE MONTO FRECUENCIA
DETALLE CANT IGV
VENTA VENTA TOTAL DE COMPRA
UNITARIO TOTAL
Galones limpia todo SAPOLIO 4.00 15.25 61.00 10.98 71.98 mensual
Galones de lejia SAPOLIO 5.00 17.80 89.00 16.02 105.02 mensual
Galones limpia vidrio SAPOLIO 1.00 15.25 15.25 2.75 18.00 mensual
Galones cera al agua SAPOLIO 2.00 15.25 30.50 5.49 35.99 mensual
Galones de ambientadores,
3.00 17.80 53.40 9.61 63.01 mensual
pisos, bafios y oficinas
Galones de pino verde
2.00 22.88 45.76 8.24 54.00 mensual

SAPOLIO
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Galones de Quita Sarro

1.00 21.19 21.19 3.81 25.00 mensual
SAPOLIO
Paquetes de bolsas 30 x 20
3.00 50.85 152.55 27.46 180.01 mensual
x100 un.
Paquetes de bolsas grandes de
4.00 59.32 237.28 42.71 279.99 mensual
140 litros x 100 Un.
Ambientadores en spray
2.00 7.63 15.26 2.75 18.01 mensual
SAPOLIO
AYUDIN de 330g 3.00 4.24 12.72 2.29 15.01 mensual
Detergente x Kg. SAPOLIO 3.00 15.25 45.75 8.24 53.99 mensual
Trapo industrial x Kg. 5.00 4.24 21.20 3.82 25.02 mensual
Franela amarilla x metro 3.00 5.93 17.79 3.20 20.99 mensual
Trapeadores Virutex 5.00 10.17 50.85 9.15 60.00 mensual
Scotch Brite 6.00 4.24 25.44 4.58 30.02 mensual
Guantes negros (talla 8 1/2) 3.00 9.32 27.96 5.03 32.99 mensual
Guantes negros (talla 6 1/2) 3.00 9.32 27.96 5.03 32.99 mensual
Jabon Liquido 3.00 12.71 38.13 6.86 44.99 mensual
Papel Higiénico PLANCHA 24
2.00 21.19 42.38 7.63 50.01 mensual
ROLLOS ELITE
Escobas Virutex 5.00 13.56 67.80 12.20 80.00 mensual
Recogedores 5.00 12.71 63.55 11.44 74.99 mensual
Cuchillos Fileteador de 16 CM
10.00 21.19 211.90 38.14 250.04 mensual
Acero Inox
Baldes Robusta 10.00 21.19 211.90 38.14 250.04 mensual
Caja Cosechera 10.00 19.49 194.90 35.08 229.98 mensual
Tacho Recolector #220 "REY" 7.00 63.56 444.92 80.09 525.01 mensual
TOTAL (S/) 1,237.35 222.72 1,460.07
Nota: Elaboracién propia del listado de utensilios.
6.2.5. Mobiliario.
Tabla 90.
Listado de mobiliario de oficina.
VALOR VALOR
DE MONTO FRECUENCIA
DETALLE CANTIDAD 1G
VENTA VENTA TOTAL DE COMPRA
UNITARIO TOTAL
Estante melanima 5.00 38.00 178.00 32.04 210.04 trimestral
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Escritorios melamine modular 5.00 33.00 271.19 48.81 320.00 trimestral
sillas para escritorio 5.00 21.00 72.00 12.96 84.96 trimestral
TOTAL (S/) 521.19 93.81 615.00
Nota: Elaboracién propia del listado de mobiliario de oficina.

Tabla 91.
Listado de mobiliario de produccién.
VALOR VALOR
DE DE MONTO FRECUENCIA

DETALLE CANTIDAD IGV
VENTA  VENTA TOTAL DE COMPRA
UNITARIO TOTAL
Anaqueles metélicos 2.00 1,271.00 2,542.00 457.56 2,999.56 trimestral
Lavaderos de 3 pozas 2.00 1,780.00 3,560.00 640.80 4,200.80 trimestral
Mesa acero inoxidable 2.00 1,525.00 3,050.00 549.00 3,599.00 trimestral
TOTAL (S/) 9,152.00 1,647.36  10,799.36

Nota: Elaboracién propia del listado de mobiliario de produccion.

6.2.6. Utiles de oficina.

Tabla 92.
Listado de (tiles de oficina.
VALOR VALOR

DE DE MONTO FRECUENCIA
DETALLE CANTIDAD IGV
VENTA VENTA TOTAL DE COMPRA
UNITARIO TOTAL
Tablero de madera con clip 3.00 6.00 18.00 3.24 21.24 mensual
Boligrafo TRILUX 035 color
20.00 1.00 20.00 3.60 23.60 mensual

azul y rojo - FABER CA
Perforador WEX 3.00 10.00 30.00 5.40 35.40 mensual
Cuaderno a4 cuadriculado

] 4.00 18.00 72.00 12.96 84.96 mensual
espiral
Engrapador c/saca grapas
3.00 15.00 45.00 8.10 53.10 mensual
WARRIOR
Archivador lomo ancho
o 10.00 5.30 53.00 9.54 62.54 mensual
oficio
Corrector t/lapicero 3.00 2.10 6.30 1.13 7.43 mensual
Regla 30cm 3.00 1.20 3.60 0.65 4.25 mensual
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Calculadora mz-12s CASIO 4.00 25.00 100.00 18.00 118.00 mensual
Bandeja 2 pisos

4.00 23.00 92.00 16.56 108.56 mensual
LAYCONSA
Resaltador amarillo

3.00 2.30 6.90 1.24 8.14 mensual
LAYCONSA
Grapas 26/6 x 5000

3.00 5.00 15.00 2.70 17.70 mensual
CYGNUS
Clip LAYCONSA x 100und 3.00 2.30 6.90 1.24 8.14 mensual
Hojas bond paquete 500

) 4.00 11.00 44.00 7.92 51.92 mensual
unid
TOTAL (S/) 512.70 92.29 604.99

Nota: Elaboracién propia del listado de utiles de oficina.
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6.2.7. Programa de mantenimiento de maquinarias y equipos de oficina.

Tabla 93.

Programa para el mantenimiento de maquinaria.

MAQUINARIA CANT. COSTO FREC. 2019 2020 2021 2022 2023
Maquina Liofilizadora 1 2,000 Semestral 4,000 4,000 4,000 4,000 4,000
Etiquetadora de CAJA
EMBALAJE 1 300 Semestral 600 600 600 600 600
Balanza Electrénica 2 100 anual 200 200 200 200 200
Pulverizadora 1 200 Semestral 200 200 200 200 200
Purificador de agua y 2
filtros 1 200 anual 200 200 200 200 200

Costo
mantenim
iento 5,200 5,200 5,200 5,200 5,200
Maquinari
as
lgv 936 936 936 936 936
Monto 6,136 6,136 6,136 6,136 6,136
Nota: Elaboracién propia del Programa para el mantenimiento de maquinaria.
Tabla 94.
Programa para el mantenimiento de equipos.
MAQUINARIA CANT. COSTO FREC. 2019 2020 2021 2022 2023
Escritorios melamine ]
modular 5 96 trimestral 384 384 384 384 384
impresora laser 2 105 trimestral 420 420 420 420 420
impreso multifuncional 1 75 trimestral 300 300 300 300 300
Costo
mantenimi
ento 3,123 3,124 3,125 3,126 3,127
Magquinaria
s
lgv 562 562 563 563 563
Monto 3,685 3,686 3,688 3,689 3,690

Nota: Elaboracion propia del Programa para el mantenimiento de equipos.
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6.2.8. Programa de reposicion de herramientas y utensilios por uso.

Se muestra el detalle en la siguiente tabla (ver Tabla 33).

6.2.9. Programa de compras posteriores (durante los afios de operacién) de
maquinarias, equipos, herramientas, utensilios, mobiliario por incremento de

ventas.

Se muestra el detalle en la siguiente tabla (ver Tabla 33).
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Tabla 95.

Programa de reposicion.

VALOR
REPOSICION DE DE FRECUENCIA
CANTIDAD dic-19 2019 2020 2021 y
HERRAMIENTAS VENTA DE COMPRA
UNITARIO
Caja de herramientas 15" 1 38.14 trimestral 38.14 152.56 152.56 152.56
Set de alicates 2 33.05 trimestral 33.05 132.20 132.20 132.20
Set de destornilladores 2 21.19 trimestral 21.19 84.76 84.76 84.76
Taladro eléctrico 700 w )
1 211.86 trimestral 211.86 847.44 847.44 847.44
Bosch
Atornillador eléctrico
1 381.36 trimestral 381.36 1,525.44 1,525.44 152544 1
Bosch
Martillo 2 21.19 trimestral 21.19 84.76 84.76 84.76
Cutter 5 5.93 trimestral 5.93 23.72 23.72 23.72

Total valor de
712.72 2,850.88 2,850.88 2,850.88 2
venta

lgv  169.02 676.07 676.07 676.07
Monto 881.74 3,526.95 3,526.95 3,526.95 3.t

Nota: Elaboracion propia del Programa de reposicion.
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Tabla 96.

Programa de compras posteriores.

REPOSICION DE UTILES DE FRECUENCIA
dic-18 2019 2020 2021 2C
OFICINA DE RECOMPRA
Tablero de madera con clip mensual 15.25 183.00 183.00 183.00 1
Boligrafo TRILUX 035 color azul y rojo - FABER mensual 16.95 203.00 203.00 203.00 2
Perforador WEX mensual 25.42 305.00 305.00 305.00 3
Cuaderno a4 cuadriculado espiral mensual 61.02 732.00 732.00 732.00 7
Engrapador c/saca grapas WARRIOR mensual 38.14 458.00 458.00 458.00 4
Archivador lomo ancho oficio mensual 44.92 539.00 539.00 539.00 5
Corrector t/lapicero mensual 5.34 64.00 64.00 64.00
Regla 30cm mensual 3.05 37.00 37.00 37.00
Calculadora mz-12s CASIO mensual 84.75 1,017.00 1,017.00 1,017.00 1,0
Bandeja 2 pisos LAYCONSA mensual 77.97 936.00 936.00 936.00
Resaltador amarillo LAYCONSA mensual 5.85 70.00 70.00 70.00
Grapas 26/6 x 5000 CYGNUS mensual 12.71 153.00 153.00 153.00 1
Clip LAYCONSA x 100und mensual 5.85 70.00 70.00 70.00
Hojas bond paquete 500 unid mensual 37.29 447.00 447.00 447.00 4
Total valor venta
reposicion atiles de 43451 5,214.00 5,214.00 5,214.00 5,2
oficina
Igv 78.21 938.52 938.52 938.52 9
Monto 512.72 6,152.52 6,152.52 6,152.52 6,15

Nota: Elaboracién propia del Programa de compras posteriores.
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6.3. Localizacion.
6.3.1. Macro localizacion.

La localizacion del laboratorio de Nutracéuticos Andinos SAC., se ve
influenciada por el precio m2 del alquiler de locales industriales en LIMA metropolitana
y de la ubicacién del proveedor de la materia prima, en este caso uno de los principales
bio-huertos de Lima. Se tomard en cuenta los distritos que pertenezcan a zonas
industriales, ya que nuestra segmentacion geografica esta enfocada en las Zonas 2, 6,
7 y 8, evaluaremos los lugares con cercania las principales vias de acceso a lima

metropolitana.
El local que se alquilara para el proyecto funcionard como planta, oficinas y
almacén. Se escogieron 3 distritos: Chorrillos, San Juan de Miraflores y San Miguel

(ver Figura 31).
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Figura 31. Locales industriales disponibles en alquiler en el distrito de Chorrillos extraido de (MAPS,
2018)

166



rez(l) E
T, Viendo 12 resultados en la zona seleccionada
[+
%, Ry e
%, %%o Saz ZEVALLOS CANZ AN 5 Catg
A 8’3\0 2 u‘? A Mae| b, % (}5‘\\ BUENOS 3
Te % $8da 8 W MILAGROS =
E . 3 o T
SAN ROQUE Q Britanico Cv:ar,?cdr’gm 3 g" LOS LAURELES Instituto
- » o 5 =] %, de
3 @é & * Manyg, At < 4J°(~ * q‘m
\P 06? ,39 BE BUsting g\ ) ¢ o ,3; \
AN & RN\ S 2 g LOS |
A Fes n, \ . § N (2
8 ‘ Tog g $ HORIZONTE %,
g & ENTEL ¥roeq > 54
_ n, 8 ¥ VILLLA BOLIY
¢ Mall del Suo g §$’ ¥ S an J ran d e ;" "6% \—“n&‘
os R % Mira 60 res Y QN A
60% 5 o, 3 e, Ve e &
“% D% iy Oz $¥ - SR
8 Wy B S
3 o nay 5 2 a8,
LOS PRECURSORES o i MSan Juagy &> Ay %, ¢
%, pn SANTA ROSA < N o, e,
“z. 1 ETAPA & Tog,,  Cray 2 2
. °° : SAN JUAN “ § kg 4,
DE LA S AR " Tyl e ZONA D § ‘g A
3 B RODRIGO 3 . 6 £ d
FRANCO o SU .:5 '//9’/77 £
TALES REeanT A =0 ehon ¥ i lingy T Maria Auxiliadora [}
;’N LAY oy f SAN ANTON
S i DE PADU2
Y
ZONA A S e ,N\ NJAU é N e Datos del mapa ©2018

RCO g
£ LA FLORESTA
Figura 32. Locales industriales disponibles en alquiler en el distrito de San Juan de Miraflores extraido

&

de (MAPS, 2018)

de Oftalmologig
“W Area personali

A Bolivi

Viendo 23 resultados en la zona seleccionada
v Ello CHACRA RIOS
E epuiohic?® ae \-gncﬂ“’"a oL Aricg
(ST AZCONA Plaza Bo
CHACRA
RIOS SUR EL RIMAC

0S PILARESE g AGUILA
& uURB. PALOMINO
NUEVA AZCONA

Bellavista
\ MARIS a
o RIVA AGUERO
(=]
o B8 5.0 Pontificia
a B8 e Ul‘gve(:j_ldad
atélica
del Peru LA LUZ L
Sci ;ﬂ\‘:\ 9 q e las Leyendas e Q Av. Mariano H. Cornejo E .@b
MARAN BARRIO 1 b
a a
B S eoLarco@ ¢ 4
CUADRA 314 a ; &
fuNDQ vy Mnguel@ : Museo Macional lgl] Je:
CERRO DE San i uep de Argueclogia...
PASCO 9 Bn@ a8 S
COLMENARES Universidz
SANTA o a,_ del Pacific
FLORENCIA =3 "m,,oF O [
PANDO 5 ETAPA a o] mchl
] B
PABLO IV (=]
&
5 =]
Magdalena s
a
9 g Real Plaza Salav
Datos del mapa £2018 Goegle

Costa Verde
A iy
Pas 9
£,
e del Mar

o,
Ay e

Figura 33. Locales industriales disponibles en alquiler en el distrito de San Miguel extraido de (MAPS

2018)
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Los distritos seleccionados gue sirvieron como alternativa para la determinacion

de la localizacion antes mencionada fueron:

- Chorrillos: Cuenta con una zona industrial. Distrito de gran extension y con
una ubicacién en la periferia de lima con direccién al Sur y estratégico y nuestros

clientes de la zona 8, los costos de alquiler son medios.

- San Juan de Miraflores: Tiene zona industrial. En este distrito se encuentra
ubicado nuestro proveedor de materia prima. Cuenta con depdésitos y fabricas con el
mayor niumero de locales en alquiler disponibles. Se encuentra en la zona 8, los costos

de alquiler son medio a bajo.

- San Miguel: pertenece a la zona de 6. Cuenta con una zona residencial e
industrial, los costos son altos.

Como resultado del analisis de la macro localizaciéon, el distrito donde se
implementara el laboratorio sera San Juan de Miraflores y como segunda opcién
Chorrillos. Se realiz6 un andlisis en base a puntuacién obteniéndose como resultado
(ver Tabla 96).

Tabla 97.

Macrolocalizacion.

SIM CHORRILLOS SAN MIGUEL
VARIABLES PESO CALIF PON. CALIF PON. CALIF. PON.
Cercania a proveedores 0.3 10 3 9 2.7 7 2.1
Cercania a clientes 0.25 9 2.25 7 1.75 7 1.75
Costos de alquiler y servicios 0.2 9 1.8 9 1.8 8 1.6
Avenidas principales 0.15 9 1.35 7 1.05 9 1.35
Permisos municipales 0.1 10 1 9 0.9 9 0.9
TOTALES 1 TOTAL 9.4 8.2 7.7

Nota: Elaboracion propia de la Macrolocalizacion.
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6.3.2. Micro localizacion.

Mediante un analisis de microlocalizacion por factores determinamos como
mejor ubicacion la Planta ubicada en Av. los Héroes 568 — Lima (ver Tabla 97), que
pertenece al distrito de San Juan de Miraflores, estas variables han cuantificado que

seria la mejor eleccion para la ubicacion especifica de la planta de procesamiento de
la empresa.

Tabla 98.

Microlocalizacion.

OPCION 1 OPCION 2 OPCION 3

MICROLOCALIZACION PESO CALIF PON. CALIF. PON. CALIF. PON.

Tamafio del local 0.3 10 3 9 2.7 6 1.8
Precio de alquiler 0.25 8 2 7 1.75 4 1
Poca congestion vehicular 0.2 6 1.2 6 1.2 5 1
Seguridad en la zona 0.15 9 1.35 7 1.05 10 15
Categorizacién de la zona 0.1 10 1 7 0.7 8 0.8
TOTALES 1 TOTAL 8.55 7.4 6.1

Nota: Elaboracién propia de la Microlocalizacion.
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Figura 34. Opcion 1 — Ubicada en el distrito de San Juan de Miraflores, extraido de (REMAX, 2018)

6.3.3. Gastos de adecuacion.

Tabla 99.
Adecuacion - planta de produccion.
Costo Costo Costo
Gastos Pre Operativos  Cantidad IGV
Unidad Parcial Total
GASTOS DE ADECUACION 42,000 7,560 49,560
Obras de electricidad 1 17,500 25,000 4,500 29,500
Obras de sanidad 1 4,500 8,000 1,440 9,440
Redes y centro de control 1 700 2,000 360 2,360
Instalacion de equipos de planta 1 7,000 7,000 1,260 8,260

Nota: Elaboracion propia de la adecuacion — Planta de produccion.
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6.3.4. Gastos de servicios.

Tabla 100.
Calculo de energia eléctrica de la planta.
USO DE
ITEM COSTO
POTENCIA
AREA ITEM NRO (Kw/h) dias CONSUMO UNITARIO
W
Hora al TOTAL (s/./ COSTO
al dia mes (Kw/h) (Kw/h)) MENSUAL
Foco
ahorrador 8 0.015 8 25 24 0.49 11.76
Administracion
Computadora 2 0.4 8 25 160 0.49 78.40
Impresora 1 0.1 8 25 20 0.49 9.80
Foco
ahorrador 4 0.015 8 25 12 0.49 5.88
Ventas
Computadora 2 0.4 8 25 160 0.49 78.40
Impresora 1 0.1 8 25 20 0.49 9.80
Foco
ahorrador 15 0.015 8 25 45 0.49 22.05
] Computadora 2 0.4 8 25 160 0.49 78.40
Operaciones
Impresora 1 0.1 8 25 20 0.49 9.80
Maquina de
liofizado 1 55 11 25 1512.5 0.49 741.13
PAGO MENSUA DE ENERGIA ELECTRICA S/. 3,147.52
IGV 566.55
PAGO MENSUA DE ENERGIA ELECTRICA S/. 3,714.07

Nota: Elaboracién propia del calculo de energia eléctrica de la planta.

Tabla 101.
Calculo de agua potable de la planta.
PROYECCION DE FACTURACION

CONCEPTO MEDIDA IMPORTE (S/.)

Volumen de agua potable 10 m3 48.58
Servicio de alcantarillado 21.93
Cargo fijo 4.886
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1.G.V. 18% 13.57
CONSUMO ESTIMADO
MENSUAL 88.97

Nota: Elaboracién propia del calculo de Agua potable de la planta.

Tabla 102.
Evaluacién mensual de los gastos de servicios.
COSTO GASTO
MENSUAL MENSUAL
DETALLE (S/) IGV (S/.) (S/))

Energia eléctrica 3,148 567 3,714
Agua potable 200 36 89
Internet (200 Mbps) + Telefonia
fija 170 31 201
Alquileres 3,000 3,000
TOTAL (S/.) 10,370 967 11,337

Nota: Elaboracion propia de la evaluacion mensual de los gastos de servicios.

6.3.5. Plano del centro de operaciones.
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Figura 35. Distribucion de planta de produccion. Elaboracion propia.

6.3.6. Descripcion del centro de operaciones.

a. Area de produccion.

Dentro de ella se encuentra la maquina liofilizadora (7 m?). El area cuenta con

50 m?, ya que hay que tener en cuenta el espacio para cuando las bandejas tengan
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gue salir e introducir. El ambiente tiene que estar totalmente aireado es por ello que se
necesita acondicionar en un espacio grande para maniobras, segun indica nuestro
proveedor de maquinaria.

b. Zona de descargue y Almacén.

Se recibe en costales, cajas, canastillas, etc., de los proveedores garantizando
las condiciones apropiadas y asegurando que no se afecte el nivel de calidad en el que
llegan a la planta. (20 m?).

c. Lavado, pelado y cortado.

Se realiza cada proceso, ya habiendo desechado la primera merma, en ella
habra una gran mesada donde los operarios puedan realizar su trabajo de manera,
ordenada, limpia y rapida. (50 m?).

d. Areas administrativas, zona de empaque y bodegaje.
Estimado en 50 m2 ¢ / u.

e. Despacho.

Estimado en 20 m2.

6.3.7. Responsabilidad social frente al entorno.

La responsabilidad social consiste en incorporar consideraciones sociales y
ambientales en las operaciones diarias de la empresa. Es asegurar que los impactos
de la compafiia sean positivos para los ecosistemas y la sociedad; de tal forma se logre,

MAas que acciones positivas, el generar conexiones emocionales con nuestros grupos

de interés.
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El valor generado final en el entorno es importante para estar en armonia con
la comunidad y sea parte de nuestros principales pilares politicos en nuestra estructura

organizacional.

En nuestra RSE frente al entorno (sociedad), decidimos tomar acciones de
ayuda y gestion de eventos para crear en la gente cultura de salud y entiendan la
importancia de conocer las principales causas de la enfermedad y que aprendan lo que
pueden hacer para prevenir y mejorar en general su estilo de vida.

Para ello consideramos 4 primeras iniciativas de apoyo

a. Compromiso con un albergue.

Esta idea surge para empezar por los nifios de escasos recursos, a quienes
mediante redes sociales (promocién) y un centro de recoleccion (nuestra empresa) se
incentiva y se recibird donaciones de cualquier tipo para ellos y que se consolide
finalmente con una visita en su dia especial (dia del nifio) para hacerles llegar los
presentes y donde nosotros amenicemos el dia con un compartir saludable y un
espacio recreativo. Esto acompafiado de una charla informativa didactica que les
ensefie desde pequefios diferenciar los alimentos saludables de los que con el pasar

de los afios causa enfermedades.

b. Programa todos somos diabetes.

Se realizara una charla informativa y motivacional con las personas de la
comunidad en donde se les explicara de la importancia de conocer mas de la
enfermedad (casos en infantes — consejos - control - alimentacion) y también se les
invitara a que participen de nuestra proxima campafa de despistaje y control gratuito.
Se tomara lista a una relacién de personas para que acuda la proxima fecha estipulada
en nuestro calendario y asi participen de nuestro programa informativo y de apoyo

social (ver Figura 36).
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Figura 36. Elaboracion propia del Programa plato saludable.

c. Descarte de diabetes.

En este segundo evento en relacién al anterior se realiza las pruebas y para ello
tenemos el equipamiento adecuado (GLUCOMETRO - TIRAS REACTIVAS -
LANCETAS) y demas complementos para tener las condiciones higiénicas necesarias
para las pruebas. Se contara con una enfermera educadora especializada en el tema
quien nos dara el soporte debido al evento. El evento se realizara dos dias después
del dia mundial de la DIABETES para hacer referencia de la importancia mundial y del
impacto de la enfermedad en cada sociedad.
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d. Evento deportivo "Ml SALUD™".

Esta actividad se realizara en coordinacion con la parroquia aledafia a nuestra
empresa. Se coordinard con los representantes de la parroquia para que hagan la
invitacion extensiva y de tal forma se puedan conformar los equipos en funcién a los
participantes. La mafana deportiva es integradora porque la gente tendra conciencia,
escuchara y experimentara nuevos habitos. Se les haré entrega de brochure adecuado
gue exponga puntos importantes del tema y que sea facil de interpretar.

Cabe mencionar que las actividades sugeridas estan basadas por
recomendaciones de profesionales tales como la JEFA DE ENFERMERAS DEL
HOSPITAL DE SOLIDARIDAD DE LINCE, la sefiora Ana Maria Rivera Garcia. Su
informacion fue valiosa para determinar fechas en nuestro calendario y tener los

contactos indicados para ejercer cada actividad.

Tabla 103.
Presupuesto Responsabilidad social.
COMPROMI  ATIVIDAD FECH RESPONSABL FECH INVERSION
A E A
LiMIT
E
Compromiso con un 03/08/19 Administrador 1 mes S/. 600.00
albergue de la zona en el anterior

cual se instale en la
empresa un espacio en
donde se recolecte

donaciones para ellos y

AMBIENTAL -
ENTORNO

se divulgue en redes
sociales la iniciativa de
apoyo. Este plan se
complementa con una
previa charla y animacion
y finaliza con un
saludable compartir.
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Programa todos somos 26/10/19 Administrador 1dia S/. 200.00

AMBIENTAL -
DIABETES (Charlas -

ENTORNO ] )
Terapia Alternativa)
Descarte de Diabetes 16/11/19 Administrador 1dia S/. 390.00

AMBIENTAL -
Gratuita - 14 de

ENTORNO )
noviembre.
Desarrollar una actividad 15/12/19 Administrador 1dia S/. 500.00
deportiva en unién con
alguna arroquia  del

AMBIENTAL - g P a
sector para que a través

ENTORNO

de ellos se convoque a
participar de un domingo
de salud en familia.

Nota: Elaboracién propia del Presupuesto de responsabilidad social.

6.3.7.1. Impacto social.

En nuestra RSE frente a nuestros colaboradores, enfocamos el esfuerzo
en su desarrollo personal, profesional y motivacional. Es por ello que se

desarrollé lo siguiente.

a. Convenio educativos.

Planteamos realizar convenios corporativos que permitan generar
descuentos en algunas instituciones educativas del interés de nuestros
colaboradores. Se trata de fomentar el desarrollo y crecimiento profesional que

permita tener el mejor capital humano preparado.

b. Vales para utiles escolares.

Una de nuestras medidas es el apoyo con parte de las compras por utiles
escolares, es por ello que otorgamos un vale de s/. 100.00 nuevos soles para
aportar con la canasta escolar. Consideramos que el aporte por mas simbdlico
gue sea genera valor en nuestra empresa ya que colaboramos con parte del

gasto basico en el hogar.
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c. Consejeria psicolégica.

Este programa que queremos implementar trata de reforzar la parte
emocional, con el fin de alejar el estrés. El programa consiste en un
acompafiamiento con un psicologo, donde los colaboradores cuentan sus
situaciones y buscan mitigar todo malestar que pueda generar en su trabajo
diario. Para nosotros se trata de satisfacer el tiempo que pueda pasar el
colaborador en la empresa, para ello nos preocupamos por él y tratamos de que
libere toda tension familiar, personal, emocional y laboral que pueda afectar sus
labores.

Cabe mencionar que esta Ultima actividad se fundamenta en la
recomendacion del sefior JOSE MIGUEL DE LA TORRE JARA quien
actualmente ejerce el cargo de coordinador de un centro de salud mental en el
distrito de MANCHAY vy titulado de la Universidad San Martin especialista de

psicologia comunitaria.

Tabla 104.
Presupuesto Impacto social.
COMPROMI ACTIVIDAD FECHA RESPONSABLE FECHA INVERSION
SO LIMITE
LABORALES Convenios con algunas Todo el Administrador Todo el S/.0.00
Instituciones formativas afio afio
para descuentos en
programas de estudio
gue incentiven el
crecimiento profesional.
LABORALES Vales para costear parte  01/02/19  Administrador 1lvezal S/. 100.00 (c/u)
de los utiles escolares afio
para los hijos de nuestros
colaboradores.
LABORALES Programa de Consejeria  01/07/19  Administrador 1dia S/. 200.00 (por
Psicolégica (Sindrome 2 cada evento en
Burnout) eventos el afio)
al ano)

Nota: Elaboracion propia del Presupuesto de Impacto social.
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CAPITULO VII: Estudio Econdmico y Financiero

7.1. Inversiones.

7.1.1. Inversién - Activo Fijo.

De acuerdo a la siguiente tabla (ver Tabla 104), podemos ver y determinar la
inversion de los activos fijos, los cuales nos permitiran realizar nuestras operaciones,
tomando como referencia al articulo 23° del Reglamento de la Ley del Impuesto a la
Renta, donde se especifica que para un activo fijo debe tener un valor total mayor a
0.25% de una U.I.T.

La mayor inversion se encuentra en la maquina liofilizadora y la pulverizadora
representando un 70% de la inversion total de los activos fijos, puesto que se utilizaran
en la fase de produccion y almacenamiento del producto. En ventas y administracion
contaremos con 5 laptops las cuales nos permitiran realizar todas las operaciones

administrativas y de ventas.

Tabla 105.

Inversién en Activo Fijo (Expresado en Soles)

Concepto Cantidad Ui?tz[r?o Costo I.G.V. (18%) Total Precio
s/ Total S/. Sl. Sl.

Produccion 51,820 9,328 61,148
Maquina liofilizadora 1 41,949 41,949 7,551 49,500
Etiquetadora de cajas 1 2,144 2,144 386 2,530
Pulverizadora 1 4,237 4,237 763 5,000
;ggt?c’g%‘?"dfég'giel\'ﬂo 2 1,295 2,590 466 3,056
Impresora Epson 395 1 900 900 162 1,062
Administracion 3,490 628 4,118
'éggt?OETDBe,"AEE';";‘jAe,\'/lO 2 1,295 2,590 466 3,056
Impresora Epson 395 1 900 900 162 1,062
Ventas 4,785 861 5,646
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Laptop Dell i3 Modelo

3567 1TB, 4GB RAM 3 1,295 3,885 699 4,584
Impresa Epson 395 1 900 900 162 1,062
TOTAL ACTIVO FIJO 60,095 10,817 70,912

Nota: Elaboracion propia de la inversion en Activo Fijo (expresado en soles)

7.1.2. Inversién - Activo Intangible.

La inversion de activos intangibles representa la inversion de la constitucion

de la empresa, las patentes de marca, las licencias de funcionamiento y las

autorizaciones para poner en marcha el proyecto (ver Tabla 105).

Tabla 106.
Inversion en Activo Intangible (Expresado en Soles).
Costo
. S Costo .G.V. Total
Concepto LUGAR Cantidad Ung;a\rlo Total SI.  (18%)S/. Precio S/.
Gastos de Constitucion 1,199 i 1,199
Busqueda de nombre Sunarp 1 5 5 - 5
Reserva de nombre Sunarp 1 20 20 - 20
Minuta de constitucion Notaria De Vettori 1 969 969 - 969
Obtenciéon RUC Sunat 1 - - - -
Legalizacion de libros . .
contables Notaria De Vettori ! 205 205 - 205
Registro de marcas y patentes 486 87 573
Busqueda fonética y .
figurativa Indecopi 1 32.59 32.59 587 38.46
Solicitud de registro Indecopi 1 453.38 453.38 8161 53499
Publicacion diario Indeconi ) i )
ElPeruano P - -
Licencias y Autorizaciones 5845 1,052 6.897
Derecho a tramite Mun. San Juan de
Licencia de " 1 150.00 150.00 27.00 177.00
. i Miraflores
Funcionamiento
Inspeccién técnica de Indeci 1 101.66 101.66  18.30 119.96
Seguridad
Autorizacion DIGESA Digesa 1 330.50 330.51 59.49 390.00
Analisis fisico-quimico y
microbioldgico del Laborgtorlo 1 169.50 169.50 3051 20001
producto en proceso y acreditado
terminado
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Analisis bromatoldgico

del producto en proceso y Labor_atono 1 169.50 169.50 30.51 200.01
. acreditado

terminado

Fumigacion certificada de o6 Autorizado 1 424.00 42400  76.32 500.32

la nave industrial

Elaboracién de planos Arquitecto colegiado 1 4,500.00 4,500.00 810.00 5,310.00

Software 8,850 1,593 10,443

Licencia Windows 7 Licencia anual

Professional - Descarga Microsoft 450 450 81 531

Licencia de Microsoft Licencia anual

Office 2010l - Descarga Microsoft 400 400 72 472

Pagina web - MetfitLIFE Wataweb 8,000 8,000 1,440 9,440
TOTAL GASTOS INTANGIBLES 16,380 2,733 19,113

Nota: Elaboracién propia de la inversién en Activo Intangible (expresado en soles)

7.1.3. Inversion - Gastos Pre- Operativos.

Nuestros gastos pre operativos comprenden los gastos que vamos a realizar

antes de poner en marcha el proyecto, los cuales consideran los Utiles de oficina,

implementos para la limpieza, los utensilios necesarios para las operaciones, la

implementacion del local, la campafia de lanzamiento, las planillas, asi como los gastos

de los servicios basicos y los tercerizados. Esto representa una inversion total de S/
177,886 para el mes de diciembre del 2018.

Tabla 107.

Inversién en Gastos Pre-Operativos.

Concepto Cantidad Ui?tz[r(i)o Costo Total |.G.V. To_tal
S/ S/. (18%) S/. Precio S/.
Activo Fijo No Depreciable 9,075 1,634 10,709
Operaciones 3,875 698 4,573
Extintores 2 60 120 22 142
Alarmas contrincendios 1 400 400 72 472
Camara de seguridad 2 200 400 72 472
Manguera contraincendios 1 500 500 90 590
Botiquin 1 45 45 8 53
Camillas 1 300 300 54 354
Escritorio ejecutivo 1 250 250 45 295
Silla giratoria 1 150 150 27 177
Sillas para operadores 6 45 270 49 319
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Mesa de acabado 6 35 210 38 248
Anaquel para lotes 5 150 750 135 885
e e oenes e L w  w o
Administracion 3,300 594 3,894
Extintores 1 60 60 11 71
Alarmas contrincendios 1 400 400 72 472
Escritorio ejecutivo 3 250 750 135 885
Silla giratoria 3 150 450 81 531
Mesa para reuniones 1 600 600 108 708
Sillas de madera 8 80 640 115 755
Anagquel documentario 4 100 400 72 472
Ventas 1,900 342 2,242
Extintores 1 60 60 11 71
Alarmas contrincendios 1 400 400 72 472
Escritorio ejecutivo 2 250 500 90 590
Silla giratoria 2 150 300 54 354
Sillas 3 80 240 43 283
Anaquel documentario 4 100 400 72 472
Acondicionamiento de Local 42,000 7,560 49,560
Obras de electricidad 1 25,000 25,000 4,500 29,500
Obras sanitarias 1 8,000 8,000 1,440 9,440
Redes y centro de control 1 2,000 2,000 360 2,360
L’Eﬁf condeequiposde 7,000 7,000 1,260 8,260
EPP 1,784 321 2,105
Polo de trabajo 15 19 285 51 336
Lentes de seguridad 20 120 22 142
Guantes de seguridad 25 50 9 59
Mascarilla de seguridad 6 24 4 28
Botas de seguridad (xpar) 15 45 675 122 797
Pantalén de seguridad 15 30 450 81 531
Tocas de tela 10 8 80 14 94
Caja de tocas (x50) 10 10 100 18 118
Utensilios de limpieza 477 86 563
Escobas 10 20 24
Recogedor 14 17
Tachos Basura 49 58
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Balde 2 7 14 3 17
Esponjas 50 50 59
?&I)sas de Basura pack x 10 13 130 23 153
Cera al agua (5 litros) 4 30 120 22 142
Ambientadores 3 21 25
Cera para muebles 2 14 17
Lejia (5 litros) 5 45 53
Utiles de oficina 851 153 1,004
Hojas bond A4 (millar) 4 15 60 11 71
Archivadores lomo ancho 8 4 32 6 38
Tinta impresora negra 6 35 210 38 248
Tinta impresora colores 4 35 140 25 165
Lapicero azul (docena) 6 6 36 6 42
Resaltador amarillo 6 2 12 2 14
Engrapador 6 6 36 6 42
Grapas 9/4 (1000 unid.) 4 5 20 4 24
Perforador 6 5 30 5 35
Clips (100 unid.) 6 3 18 3 21
So_bre de manila A4 (50 10 15 150 27 177
unid.)

Corrector liquido 6 2 12 2 14
Lapiz 2B Hexagonal 5 5 o5 5 30
(docena)

Pizarra acrilica

0.60*0.80*1.00 2 35 70 13 83
Garantias 2 6,000 - 6,000
Garantia de Alquiler de

Planta 2 3,000 6,000 - 6,000
Presupuesto Lanzamiento del 52,073 9.373 61.447
producto

Presupuesto Oct-18 26,871 4,837 31,708
Presupuesto Nov-18 6,245 1,124 7,369
Presupuesto Dic-18 1 18,957 3,412 22,369
Servicios 2 1,997 359 2,357
Servicio Energia eléctrica 1 672 121 793
Servicio Agua potable 1 75 14 89
Servicio de Limpieza 1 750 135 885
Servicio de Seguridad 1 500 90 590
Personal 2 44,142 - 44,142
Personal administrativo 1 40,703 40,703 - 40,703
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Personal de planta 1 3,439 3,439 - 3,439

TOTAL GASTOS PRE OPERATIVOS 158,399 19,486 177,886

Nota: Elaboracién propia de la Inversion en Gastos Pre-Operativos.

7.1.4. Inversion - Inventarios Iniciales.

Los brotes de brocoli son el principal componente diferenciador de nuestro
producto, representando el 2.13% del contenido del producto final (sachet) y el polvo
de yacon un 97.87%.

Los inventarios iniciales para la empresa corresponden al sampling el cual nos
genera un costo de S/. 23,626 para la presentaciéon de MetfitLIFE. Es importante
resaltar que en el mes de diciembre realizaremos 27,240 sachets para distribuir las

muestras a nuestros distribuidores y aliados estratégicos.

Tabla 108.

Inversiéon en Inventarios Iniciales.

Costo 1.G.V. Total

Concepto Cantidad Unﬁgrsit)OS/. Total (18%) Precio
Sl. Sl. Sl.
ggc::t::t)de brécoli (2.13% del contenido de 1 1 118.04 118 21 139
yacon _deshidratado - polvo (97.87% del 1 10,179.70 10,180 1832 12,012
contenido de 1 sachet)
sachet7.5¢g 1 4,167.69 4,168 750 4,918
caja x 30 sachet 1 1,389.23 1,389 250 1,639
TOTAL INVENTARIOS INICIALES 15,855 2,854 18,709

Nota: Elaboracion propia de la Inversién en Inventarios Iniciales.

7.1.5. Inversién - Capital de Trabajo.

Para la inversion de capital de trabajo realizaremos el método de déficit
acumulado, a través del cual podremos determinar en qué mes del primer afio de los

ingresos y egresos habrd mayor faltante de efectivo para tomar como referencia
nuestro capital de trabajo.
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Este método consiste en la sumatoria del total de ingresos y egresos de la
empresa de manera mensual, con la finalidad de conocer en qué mes se tendria el

mayor faltante de efectivo y ese seria nuestro capital de trabajo del primer afio.

Tabla 109.
Inversién del capital de trabajo.
SALDOS TOTAL
SALDO ACUMULADO MAXIMO 120,247
CAJA CHICA (5%) 6,012
CAPITAL DE TRABAJO 126,259

Nota: Elaboracién propia de la Inversion del Capital de trabajo - 2019
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Tabla 110.
Resumen Inversién en capital de trabajo (Expresado en Soles).
Concepto ENE FEB MAR ABR MAY JUN JUL AGO SET OCT NOV DIC

INGRESOS

VENTAS POR

CANALES DE

DISTRIBUCION (S/.)

Ventas mensuales por canal de distribucion

(S/.) - (Presentacion caja de 30 sachets de 7.5

ar)

InkaFarma 91,606 91,606 91,606 91,606 91,606 91,606 91,606 91,606 91,606 91,606 91,606 91,606

Ingresos por ventas
mensuales por canal de
distribucion (S/.)
CANAL INDIRECTO -
InkaFarma

Presentacion caja de 30
sachets de 7.5 gr

Pago a 30 dias - 73,284 73,284 73,284 73,284 73,284 73,284 73,284 73,284 73,284 73,284 73,284
Pago a 60 dias - - 18,321 18,321 18,321 18,321 18,321 18,321 18,321 18,321 18,321 18,321
Total Ingresos en

) - 73,284 91,606 91,606 91,606 91,606 91,606 91,606 91,606 91,606 91,606 91,606
Efectivo S/.

Total Egresos en

Efectivo 111,309 46,189 104,184 64,317 133,265 84,046 136,294 58,383 116,147 68,993 121,842 71,634

Materia Prima (S/.) 64,236 - 64,236 - 64,236 - 64,236 - 64,236 - 64,281 -
Mano de obra directa
(s)

Costos Indirectos de
Fabricacion (S/.)
Gastos administrativos
(s)

Gastos de ventas (S/.) 19,502 16,367 13,083 21,386 14,383 10,267 28,436 8,867 13,083 21,386 15,783 11,701
Responsabilidad social
(s)

3,069 3,069 3,069 3,069 3,767 3,069 4,590 3,069 3,069 3,069 3,767 4,590
10,132 10,132 10,929 10,132 11,507 14,125 13,130 10,132 10,929 10,132 11,507 17,122

7,870 7,870 7,870 7,870 9,182 7,870 10,731 7,870 7,870 7,870 9,182 10,731

- - - - - 500 - 800 - 800 400 500

Impuestos - 2,252 -1,501 15,361 23,691 41,716 8,672 21,146 10,461 19,236 10,423 20,491
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Pago de I.G.V. - - -3,753 13,109 21439 39,464 6,420 18,894 8,209 16,984 8,171 18,239
Pago de I.R. - 2252 2252 2,252 2,252 2,252 2,252 2,252 2,252 2,252 2,252 2,252
Préstamo 8,500 8,500 8500 8,500 8,500 8,500 8,500 8,500 8,500 8,500 8,500 8,500
Pago de Cuota estimada 8,500 8,500 8500 8,500 8,500 8,500 8,500 8,500 8,500 8,500 8,500 8,500
SALDO (S1.) -97,938 27,095 -4,038 22459  -35158 690 -33,358 33,222  -13,210 22613  -18,897 19,971
SALDO - - - - -
ACUMULADO (S/.) -97,938 70,843 74,880 52,422 -87,580 -86,889 120,247 -87,025 100,235 -77,622 -96,519 -76,548

Nota: Elaboracién propia de la Inversion del Capital de trabajo (expresado en soles)
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7.1.6. Liquidacién en IGV.

Refleja el pago mensual de impuestos que se realizardn durante el primer afio

a la SUNAT- Superintendencia Nacional de Administracion Tributaria.

Tabla 111.
Detalle Liquidacion IGV (Expresado en Soles).
PERIODO ANO 0 2019 2020 2021 2022 2023

IGV - Inversion -35,890
IGV - Ventas 197,868 207,157 217,029 227,170 237,894
IGV - Compras -68,450  -68,811 -71,082 -73,319  -75,667
IGV - Periodo
(S1.) 129,418 138,346 145947 153,851 162,227
Crédito Fiscal 35.890
Pago de IGV 93,528 138,346 145,947 153,851 162,227

Nota: Elaboracién propia del Detalle de Liquidacion IGV (expresado en soles)

7.1.7. Estructura de inversion.

En la siguiente tabla (ver Tabla 111), se muestra los montos que se requieren
para cada una de las inversiones (activo fijo, intangible, gastos pre operativos,
inventario inicial y capital de trabajo), indicando el porcentaje en funcién del monto total
de la inversion.

Tabla 112.
Resumen de estructura de inversiones (Expresado en Soles).
DETALLE Inversion %
Activo Fijo 70,912 18%
Activos Intangibles 19,113 5%
Inventarios Iniciales 18,709 5%
Capital de Trabajo 102,835 26%
Gastos Pre Operativos 177,886 46%
TOTAL 389,454 100%

Nota: Elaboracion propia del Resumen de estructura de inversiones (expresado en soles)
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7.2. Financiamiento

7.2.1. Estructura para el financiamiento.

Respecto a la estructura de financiamiento, se esta asumiendo con un 56% de
fondos propios lo cual se desagrega para cubrir parte de los pilares de inversion
(INTANGIBLES — GASTOS PRE-OPERATIVOS — INVENTARIOS). La otra parte es
fuente directa de préstamos que cubrira el activo fijo y el capital de trabajo. El
porcentaje asumido por deuda es 44% que esta proyectado en nuestro balance para

ser cubierto en los plazos que se detallara a continuacion.

Tabla 113.
Estructura de capital social (Expresado en Soles).
soclo AP(CS)/R)TE PORCENTAJE
James Chacaliaza 43,891 20.0%
Paul Fernandez 43,891 20.0%
Carla Huamani 43,891 20.0%
José Ledn 43,891 20.0%
Luis Melly 43,891 20.0%
TOTAL (S/.) 219,454 100%

Nota: Elaboracién propia de la Estructura de capital social (expresado en soles)

Tabla 114.
Detalle de la inversion.
DETALLE MONTO (S/.) SOCIOS (S/.) FINANCIAMIENTO (S/.)

Activo Fijo Depreciable 70,912 912 70,000
Activo Intangible 19,113 19,113
Gastos Pre-Operativos 177,886 177,886
Inventarios Iniciales 18,709 18,709
Capital de Trabajo 102,835 2,835 100,000
'(g‘/’?s'o” Proyecto 389,454 219,454 170,000
TOTAL 100% 56% 44%

Nota: Elaboracion propia del Detalle de la inversion.
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7.2.2. Financiamiento.

Referente a la parte financiera se decidi6 optar por Prestamype y Caja Sullana,
la primera entidad nos estara brindando el préstamo para de los activos depreciables
y la segunda para el capital de trabajo.

En comparacion con otras entidades bancarias, tanto la Caja Sullana como
PrestaPyme, presentan tasas competitivas en el mercado. Asimismo, este tipo de
entidades enfocan sus productos en la creacidon de pequefias o micro empresas para

el financiamiento de proyectos innovadores e iniciativas empresariales.
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Tabla 115.

Caracteristicas financiamiento — Entidades financieras.

ENTIDAD
FINANCIERA CAJA SULLANA BANCO SCOTIABANK PRESTAMYPE MI BANCO
LOGO N . -~ ~
TELCGJGSU"CIHG ‘%Scotiqbank Prestamype
PAGINA WEB  http:// cajasullana.pe/creditos/ http_://www.scotlabank.com.pe/Ne https://www.prestamy https:{/www.mlbal_wco.com.pe/categorl
B gocios/ pe.com/ al/capital-de-trabajo
T.E.A. 35.50% 36.50% 35.00% 36.00%
. L Copia de la declaracién mensual  Minuta de
Minuta de constitucion de la dei . N | . N |
empresa e impuestos y constancia de constitucion de la Minuta de constitucion de la empresa.
' pago. empresa.
Copia RUC. Declaracion anual de impuestos ~ Copia RUC. Copia RUC.
DNI de representante legal. Firma de contrato. Eg;de representante DNI de representante legal.
. . - Vigencia de poderes . . -
REQUISIT .
QUISITOS  Vigencia de poderes y copia literal. y copia literal. Vigencia de poderes y copia literal.
Documentacion del negocio y del Documentacmn del Documentacion del negocio y del
- negocio y del -
domicilio. L domicilio.
domicilio.
Accionista con crédito vigente en la Firma del contrato de  Accionista con crédito vigente en la
entidad pago. entidad
Firma del contrato de pago. Firma del contrato de pago.
Disefio dq estructura de Desembolso en 3 dias Acceso facil Acceso facil
financiamiento para la empresa.
- . . . I Competitiva tasas de .
0,
BENEFICIOS Competitiva tasas de interés Financiamiento de hasta 80% interés Seguridad

Informacion detallada del crédito a
través de telebanking o tarjeta para
empresa.

Amplia variedad de tiendas para
pagos.

Crédito oportuno

Nota: Elaboracién propia de las Caracteristicas de financiamiento — Entidades Financieras.

Crédito oportuno
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Se ha determinado que el dinero pendiente de la inversion que va a ser
financiada (ver Tabla 115 y Tabla 116), seran en montos a pagar en 60 y 36 cuotas
cuotas iguales que demostraran a tasas diferentes cuales serian los pagos mensuales

de cada una segun los calculos.

Tabla 116.
Condiciones de financiamiento para préstamo 1.

FUENTES DE FINANCIAMIENTO

CAJA SULLANA
Préstamo 70,000
TEA 35.50%
TEM 2.56%
Plazo 5.0 afos
Plazo 60 meses
Cuota Mensual 2,297.87

Nota: Elaboracién propia de las condiciones de financiamiento para el Préstamo 1.

Tabla 117.

Condiciones de financiamiento para préstamo 2.

FUENTES DE FINANCIAMIENTO

PRESTAMYPE
Préstamo 100,000
TCEA 35.00%
TEM 2.53%
Plazo 3.0 afios
Plazo 36 meses
Cuota Mensual 4,266.48

Nota: Elaboracion propia de las condiciones de financiamiento para el Préstamo 2.

7.2.3. Programa para el financiamiento.

Realizando un andlisis por cada afio del proyecto (ver Tabla 117), y un
cronograma de financiamiento el ANEXO 1y ANEXO 2, lo que determina que cada afio
se tendrd que hacer efectivo un pago idéntico durante cada periodo por la cuota fija y

una reduccién del escudo fiscal durante los cinco afios del proyecto.
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Tabla 118.

Variables para los préstamos durante el proyecto.

2019 2020 2021 2022 2023
SALDO INICIAL 170,000 139,068 97,276 40,808 23,480
Interés 47,841 36,980 22,305 10,246 4,095
Capital 30,932 41,793 56,467 17,328 23,480
Cuota 78,772 78,772 78,772 27,574 27,574
Escudo Fiscal 14,113 10,909 6,580 3,023 1,208
SALDO FINAL 139,068 97,276 40,808 23,480 -0

Nota: Elaboracién propia de las variables para los préstamos durante el proyecto.

7.3. Ingresos anuales.

7.3.1. Ingresos por ventas.

Las ventas para la presentacion de 30 sachets incluido IGV es de S/.1,297,134

en el primer afio de funcionamiento, llegando a S/. 1,321,635 para el quinto afio

proyectado.

Tabla 119.

Precio y canal de comercializacion.

CUENTAS
CANAL TIPO POR % MARGEN PF\(E/C)IO I(g/G)RESO
COBRAR ) )
Indirecto InkaFarma  Pago a 30 dias 80% 15% 90.00 76.27
Pago a 60 dias 20%
Nota: Elaboracion propia del precio y canal de comercializacion.
Tabla 120.
Ingreso por ventas.
ANO 2019 2020 2021 2022 2023
Venta Unidades 16,956 17,752 18,598 19,467 20,386
MetfitLIFE 76.70 76.70 76.70 76.70 76.70
Ventas (S/.) inc. IGV 1,297,134 1,358,028 1,422,747 1,489,226 1,559,529
Ventas (S/.) IGV 197,868 207,157 217,029 227,170 237,894

Ventas (S/.) sin IGV

1,099,266 1,150,871 1,205,718

1,262,056 1,321,635
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Nota: Elaboracién propia del ingreso por ventas.

7.3.2. Recuperacion del capital de trabajo.

Tabla 121.
Recuperacion de capital 2019 — 2023 (Expresado en Soles).
CAPITAL DE TRABAJO ANO 0 2019 2020 2021 2022 2023

Ventas (S/) 1,099,266 1,150,871 1,205,718 1,262,056 1,321,635
Capital de trabajo necesario (S/) 102,835 107,662 112,793 118,064 123,637
Inversién capital de trabajo (S/) -102,835 -4,828 -5,131 -5,270 -5,574

Recuperacion de capital de trabajo - - - - 123,637

Nota: Elaboracién propia de la recuperacién de capital 2019 — 2023 (expresado en soles).

7.3.3. Valor de desecho neto del activo.

Parametro de importancia para el Ultimo periodo del proyecto, en este
pardmetro se considera que vamos utilizar una valoracién real de cada uno de los
activos fijos luego de un periodo de utilizacion (ver Tabla 121), en esta valoracion se
puede decir que se han utilizado factores como la reduccién del valor en libros, las tasa
de pagos o créditos segun la normativa tributaria para dar de baja a un activo fijo por

venta.
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Tabla 122.

Valor de Desecho Neto del activo fijo (Expresado en Soles).

Depr Valor
ACTIVOS ol
eciaci Valor - Pago de
FIJOS COSTO Depr on en Valor Valor en Utilidad / Impuestos/ Desec
DEPRECIA SUBTOTAL VIDA UTIL eciac . de el Pérdida b
CAN. UNID g acum Libros Ahorro ho
BLES - (S1) (S/)) CONTABLE ion ulada  (5to rescate Mercado antes del fiscal Neto
PRODUCCI ' anual ~ (%) (Soles) impuesto 0
ON al ano) (29.5%) (5to
2023 afo)
Magquina 1 41,949
liofilizadora ’ 41,949 3 13,983 41,949 - 60% 25,169 25,169 7,425 17,744
Etiquetadora de 1 2144
cajas ’ 2,144 3 715 2,144 - 50% 1,072 1,072 316 756
Pulverizadora 1 4,237 4,237 3 1,412 4,237 - 50% 2,119 2,119 625 1,494
Laptop Dell i3
Modelo 3567 2 1,295
1TB, 4GB RAM 2,590 3 432 1,295 - 0% - - - -
Impresora
Epson 395 L 900 900 3 300 900 - 0% - - - -
SUB - TOTAL 19,994
ACTIVOS
Deprec Valor - Valor de
FIJOS Depre ~. 7., Utilidad / Pago
DEPRECIABL cosTo  susToTAL  VIPAUTIL - ocie lacion en Valorde Valoren el Pérdida  Impuestos/ DESECh
CAN. CONTABLE acumu Libros rescate Mercado ; o Neto
ES - UNID (S/.) (sl) (afios) lada al (5t0 (%) (Soles) antes del Ahorro fiscal (5t0
ADMINISTRAC anual 2023 = impuesto (29.5%) =
ION afo) afo)
Laptop Dell i3
Modelo 3567
1TB, 4GB RAM 2 1295 2,590 3 432 1,295 - 0% - - - -
Impresora
Epson 395 1 900 900 3 300 900 - 0% - - - -
SUB - TOTAL -
Deprec Valor - Valor de
ACTIVOS VIDA UTIL D_eprg iacién en Valorde Valoren el Ut”,'da.ld / Pago Desech
FIJOS COSTO SUBTOTAL ciaci6 . Pérdida Impuestos/
CAN. CONTABLE acumu Libros rescate Mercado ; o Neto
DEPRECIABL UNID (S/.) (s/.) (afios) lada al (5t0 (%) (Soles) antes del Ahorro fiscal (5to
ES - VENTAS anual > 0 impuesto (29.5%) >
2023 ano) ano)
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Laptop Dell i3

Modelo 3567

1TB, 4GB RAM 3 1295 3,885 3 432 1,295
Impresa Epson

395 1 900 900 3 300 900

- 0% - - -

- 0% - - -

SUB - TOTAL

VALOR DE DESECHO NETO DEL ACTIVO SIN IGV (S/.)
IGV (Sl.)

19,994
3,599

Nota: Elaboracion propia del Valor de Desecho Neto del activo fijo (Expresado en Soles)

VALOR DE DESECHO NETO DEL ACTIVO (S/.)
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7.4. Costo y Gastos anuales.

7.4.1. Egresos desembolsables.

7.4.1.1. Materias primas e insumos.

Puesto que si consideramos la premisa que se necesita un intercambio
de dinero, los egresos desembolsables estarian dispuestos como el primer
presupuesto (ver Tabla 122), relacionado a todos los bienes que se utilizaran
en las estaciones de produccién para poder integrar los procesos y realizar la
producciéon de MetfitLIFE.

Tabla 123.

Resumen presupuestos materias primas e insumos 2019 — 2023 (Expresado en Soles).
ANO dic-18 2019 2020 2021 2022 2023

Materia Prima (S/.) sin IGV 13,436 258,667 270,810 283,715 296,972 310,186

IGV (S/.) 2,419 46,560 48,746 51,069 53,455 55,834

Total Materia Prima 15,855 305,227 319,556 334,784 350,428 366,020

(s)

Nota: Elaboracién propia del Resumen de presupuestos de materias primas e insumos 2019 — 2023
(expresado en soles)

7.4.1.2. Mano de obra.

Este presupuesto estara vinculado al pago de los trabajadores segun la
planilla (ver Tabla 123), y la determinacion de mano de obra directa (que
interviene directamente en los puestos de trabajo), en ella se esta considerando

la cantidad de trabajadores necesarios para la produccion.

Tabla 124.

Resumen cuadro pagos mano de obra directa 2019 — 2023 (Expresado en Soles).

MANO DE OBRA DIRECTA 2019 2020 2021 2022 2023

Operario de Produccion
REMUNERACION BASICA
MENSUAL

Bonificaciones - - -
REMUNERACION BRUTA ANUAL 11,160.00 11,160.00 11,160.00 11,160.00 11,160.00

930.00 930.00 930.00 930.00 930.00
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APORTES DE LA EMPRESA

SCTR (1% mensual) 111.60 111.60 111.60 111.60 111.60
ESSALUD (9% mensual) 1,004.40 1,004.40 1,004.40 1,004.40 1,004.40
BENEFICIOS SOCIALES
CTS 465.00 465.00 465.00 465.00 465.00
Gratificacion Julio 506.85 506.85 506.85 506.85 506.85
Gratificacion Diciembre 506.85 506.85 506.85 506.85 506.85
Cantidad Trabajadores 3 3 3 3 3
TOTAL (S/) 41,264 41,264 41,264 41,264 41,264

Nota: Elaboracion propia del Resumen de cuadro de pagos por mano de obra directa 2019 — 2023
(expresado en soles)

7.4.1.3. Costos indirectos de fabricacion.

Para determinar este presupuesto se requiere de una serie de variables
y pardmetros del proyecto de elementos que intervienen indirectamente sobre
la produccion de MetifitLIFE (ver Tabla 124).

Tabla 125.

Presupuestos Costos indirectos 2019 — 2023 (Expresado en Soles).

DETALLE 2019 2020 2021 2022 2023
Mantenimiento maquinaria y equipos 8,378 8,378 8,378 8,378 8,378
Consumo de energia eléctrica 9,513 9,959 10,434 10,921 11,437
Consumo de agua 1,068 1,118 1,171 1,226 1,284
Telefonia e Internet 2,407 2,407 2,407 2,407 2,407
Alquiler de Nave industrial 36,000 36,000 36,000 36,000 36,000
Mano de Obra Indirecta 81,345 88,740 88,740 88,740 88,740
Servicio de fumigacion 1,200 1,200 1,200 1,200 1,200
Reposicion de EPP's 2,105 2,316 2,547 2,802
Costos indirectos de fabricacién Sin IGV
(s) 136,468 146,068 146,694 147,350 148,051
Costos indirectos de fabricacién - IGV
(S) 3,442 3,839 3,952 4,070 4,196
Costos indirectos de fabricaciéon
(81) 139,910 149,907 150,646 151,419 152,248

Nota: Elaboracién propia de costos indirectos 2019 — 2023 (expresado en soles)
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7.4.1.4. Gastos administrativos.

Este presupuesto es determinado mediante el pago de planillas de
personal administrativo y los gastos generados por los diferentes servicios
tercerizados requeridos en el proyecto.

Tabla 126.
Gastos de Administracion 2019 — 2023 (Expresado en Soles).
ANO 2019 2020 2021 2022 2023

Personal administrativo 77,648 77,648 77,648 77,648 77,648
Servicio Contable 5,664 5,664 5,664 5,664 5,664
Servicio Legal 1,770 1,770 1,770 1,770 1,770
Servicio de Seguridad 7,080 7,080 7,080 7,080 7,080
Servicio de Limpieza 10,620 10,620 10,620 10,620 10,620
Reposicion de utiles - 1,004 1,105 1,215 1,337
Reposicion de utensilios de limpieza - 563 619 681 749
Gastos Administrativos Sin IGV (S/.) 98,948 100,276 100,408 100,554 100,715
Gastos Administrativos - IGV (S/.) 3,834 4,073 4,097 4,123 4,152

Gastos Administrativos (S/.) 102,782 104,349 104,505 104,678 104,867
Nota: Elaboracién propia de los gastos de administracion 2019 — 2023 (expresado en soles)

7.4.1.5. Gastos de ventas.

Este tipo de egreso desembolsable presenta una peculiaridad en el
proyecto puesto que una inversion ordenada y bien direccionada en el
presupuesto de marketing con objetivo claros y estrategias de alta llegada
podrian asegurar el éxito de la penetracion en el mercado, en ese sentido se

muestra no solo las planillas sino la estructura de gastos de ventas.

Tabla 127.
Gastos de ventas 2019 — 2023 (Expresado en Soles).
ANO 2019 2020 2021 2022 2023

Personal de Ventas (sin comisiones) 76,908 76,908 76,908 76,908 76,908
Presupuesto de Marketing 89,413 73,117 71,617 68,617 67,217
Gastos de distribucion 3,391 3,550 3,720 3,893 4,077
Comisiones ventas (2%) 21,985 23,017 24,114 25,241 26,433
Gastos de Ventas sin IGV (S/.) 177,541 164,898 164,867 163,599 163,760
IGV (S/) 14,157 11,695 11,492 11,061 10,875
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Gastos de Ventas (S/.) 191,698 176,593 176,359 174,660 174,635
Nota: Elaboracion propia de gastos de ventas 2019 — 2023 (expresado en soles)
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Tabla 128.
Presupuesto MetfitLIFE para el 2019.

2019
Actividades ene feb  mar abr may  jun jul  ago sep oct nov dic
Pauta Digital
Post patrocinado 1,500 - 1,500 - 1,500 - 1,500 - 1,500 - 1,500 -
,\CAZT;Z‘;?'W 750 750 750 750 750 750 750 750 750 750 750 750
Prensa escrita
Publimetro - 7,500 - 7,500 - - 7,500 - - 7,500 - -
Trome 2,716 - 2716 - 2,716 - 2,716 - 2716 - 2716 -
Fuerza de ventas
Flyers 70 70 70 70 70 70 70 70 70 70 70 70
Activacion 1,400 - - - - 1,400 - - - - 1,400 -
Radio
Radio La Zona 5,019 - - 5,019 - - 5,019 - - 5,019 - -
TOTAL (S/.) 11,455 8,320 5,036 13,339 5,036 2,220 17,555 820 5,036 13,339 6,436 820

Nota: Elaboracién propia de Presupuesto MetfitLIFE para el 2019.
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Tabla 129.

Presupuesto MetfitLIFE para el 2020.

2020
Actividades ene feb  mar abr may  jun jul ago sep oct nov dic
Pauta Digital
Post patrocinado 1,500 - 1,500 - 1,500 - 1,500 - 1,500 - 1,500 -
Community Manager 750 750 750 750 750 750 750 750 750 750 750 750
Prensa escrita
Publimetro 7,500 - - 7,500 - - 7,500 - - 7,500 - -
Fuerza de ventas
Flyers 70 70 70 70 70 70 70 70 70 70 70 70
Activacion 1,400 - - - - 1,400 - - - - 1,400 -
Radio
Radio La Zona 5,019 - - 5,019 - - 5,019 - - 5,019 - -
TOTAL (S/.) 16,239 820 2,320 13,339 2,320 2,220 14,839 820 2,320 13,339 3,720 820

Nota: Elaboracién propia de Presupuesto MetfitLIFE para el 2020.
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Tabla 130.

Presupuesto MetfitLIFE para el 2021.

2021
Actividades ene feb  mar abr may jun jul ago sep oct nov dic
Pauta Digital
Post patrocinado 1,500 - 1,500 - - 1,500 - 1,500 - 1,500 -
Community Manager 750 750 750 750 750 750 750 750 750 750 750 750
Prensa escrita
Publimetro 7,500 - - 7,500 - - 7,500 - - 7,500 - -
Fuerza de ventas
Flyers 70 70 70 70 70 70 70 70 70 70 70 70
Activacion 1,400 - - - - 1,400 - - - - 1,400 -
Radio
Radio La Zona 5,019 - - 5,019 - - 5,019 - - 5,019 - -
TOTAL (S/) 16,239 820 2,320 13,339 820 2,220 14,839 820 2,320 13,339 3,720 820

Nota: Elaboracion propia de Presupuesto MetfitLIFE para el 2021.
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Tabla 131.

Presupuesto MetfitLIFE para el 2022.

2022
Actividades ene feb  mar abr may jun jul ago sep oct nov dic
Pauta Digital
Post patrocinado 1,500 - - 1,500 - 1,500
Community Manager 750 750 750 750 750 750 750 750 750 750 750 750
Prensa escrita
Publimetro 7,500 7,500 - 7,500 - 7,500
Fuerza de ventas
Flyers 70 70 70 70 70 70 70 70 70 70 70 70
Activacion 1,400 - - 1,400 - - 1,400
Radio
Radio La Zona 5,019 5,019 - 5,019 - - 5,019 - -
TOTAL (S/) 16,239 820 820 13,339 820 2,220 14,839 820 2,320 13,339 2,220 820

Nota: Elaboracion propia de Presupuesto MetfitLIFE para el 2022.
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Tabla 132.

Presupuesto MetfitLIFE para el 2023.

2023
Actividades ene feb  mar abr may jun jul ago sep oct nov dic
Pauta Digital
Post patrocinado 1,500 - - 1,500 - 1,500
Community Manager 750 750 750 750 750 750 750 750 750 750 750 750
Prensa escrita
Publimetro 7,500 7,500 - 7,500 - 7,500
Fuerza de ventas
Flyers 70 70 70 70 70 70 70 70 70 70 70 70
Activacion 1,400 - - 1,400 - -
Radio
Radio La Zona 5,019 5,019 - 5,019 - 5,019 - -
TOTAL (S/) 16,239 820 820 13,339 820 2,220 14,839 820 2,320 13,339 820 820

Nota: Elaboracién propia de Presupuesto MetfitLIFE para el 2023.
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7.4.2. Egresos no desembolsables.

7.4.2.1. Depreciacion.

Para nuestro proyecto consideraremos el articulo 63° del Reglamento de la Ley MYPE, segun el Decreto
Supremo N° 008- 2008- TR (30-09-08) donde se indica que para efectos del impuesto a la renta, las pequefnas
empresas tendran derecho a depreciar aceleradamente en forma lineal los bienes muebles, maquinarias y equipos

nuevos en un plazo de tres afios.
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Tabla 133.

Depreciacion de bienes afectos a la produccion (Expresado en porcentaje).

ACTIVOS
FIJOS
COSTO VIDA UTIL Tasa . . . . .
DEPRECIAB CANTIDAD UNID SUBTOTAL CONTABLE Debreciacion Deprecia Deprecia Depreciac Depreciaci Depreciaci
LES - (S1) (8/) (afios) P (%) cion 2019 ci6én 2020 i6n 2021 6n 2022 6n 2023
OPERACION ’
ES
Maquina
liofilizadora 1 41949 41,949 3 33% 13,983 13,983 13,983 - -
Etiquetadora de
cajas 1 2144 2,144 3 33% 715 715 715 - -
Pulverizadora 1 4237 4,237 3 33% 1,412 1,412 1,412 - -
Laptop Dell i3
Modelo 3567 2 1295
1TB, 4GB RAM 2,590 3 33% 863 863 863 - -
Impresora Epson 1 900
395 900 3 33% 300 300 300 - -
ACTIVOS FIJOS
DEPRECIABLES COSTO SUBTOTAL VIDA UTIL _Tasa peprecia Deprecia Depreciac Depreciaci Depreciaci
- CANTIDAD UNID S/) CONTABLE Depreciacion -, P s , .
ADMINISTRATIV (Sl) : (afios) (%) Clon 2019 cion 2020 i6n 2021 on 2022 on 2023
0S
Laptop Dell i3
Modelo 3567
1TB, 4GB RAM 2 1295 2,590 3 33% 863 863 863 - -
Impresora Epson
395 1 900 900 3 33% 300 300 300 - -
ACTIVOS FIJOS COSTO SUBTOTAL VIDA UTIL _Tasa peprecia  Deprecia Depreciac Depreciaci Depreciaci
DEPRECIABLES CANTIDAD UNID (sl CONTABLE Depreciacion -, ~, ) , ,
-VENTAS (S1) : (afios) (%) clon 2019 cion 2020 i6n 2021 on 2022 on 2023
Laptop Dell i3
Modelo 3567
1TB, 4GB RAM 3 1295 3,885 3 33% 1,295 1,295 1,295 - -
Impresa Epson
395 1 900 900 3 33% 300 300 300 - -
DEPRECIACION (S/.) 19,732 19,732 19,732 - -

Nota: Elaboracién propia de la Depreciacion de bienes afectos a la produccién (Expresado en porcentaje).
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7.4.2.2. Amortizacion.

Asi como se realizé una segmentacién decreciente a cada uno de los
activos fijos, los activos intangibles tienen un comportamiento diferente y este
es considerado segun la cantidad de periodos que tiene el proyecto (ver Tabla
133), como el proyecto es de 5 afios, entonces el proyecto tiene una reparticion

sobre ese periodo del proyecto.

Tabla 134.
Amortizacion de intangibles (Expresado en soles).

ANO 2019 2020 2021 2022 2023
Operaciones (S/.) 1,556 1,556 1,556 1,556 1,556
Administrativo (S/.) 1,452 1,452 1,452 1,452 1,452
Ventas (S/.) 601 859 859 859 859

AMORTIZACION
INTANGIBLES (S.) 3610 3610 3610 3610 3,610

Nota: Elaboracién propia de Amortizacion de intangibles (Expresado en soles).

7.4.3. Costos de Produccioén.

Para la presentacion de la caja de 30 sachets MetfitLIFE el costo unitario de
produccion para el 2019 es de S/. 25.94 y a lo largo de los siguientes afios vida util de
la empresa se puede observar una disminucién del costo hasta S/. 24.71. Esta

disminucioén la relacionamos con el incremento de productos vendidos y producidos.

Tabla 135.
Costo unitario presentacion caja de 30 sachets (Expresado en soles).
2019 2020 2021 2022 2023

VENTAS (Unidades) 16,956 17,752 18,598 19,467 20,386
Materia Prima (S/.) 258,667 270,810 283,715 296,972 310,186
Mano de Obra directa (S/) 41,264 41,264 41,264 41,264 41,264
E:S‘js)tos Indirectos de Fabricacion 139,910 149,907 150,646 151,419 152,248
COSTO DE VENTAS (S/.) 439,841 461,981 475,625 489,656 503,698
COSTO UNITARIO DE
PRODUCCION (S/.) 25.94 26.02 25.57 25.15 24.71
Gastos administrativos (S/.) 98,948 100,276 100,408 100,554 100,715
Gastos de ventas (S/.) 177,541 164,898 164,867 163,599 163,760
Depreciacion (S/.) 19,732 19,732 19,732 - -
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Amortizacion (S/.) 3,276 3,276 3,276 3,276 3,276
Responsabilidad Social y

Empresarial (S/.) 2,542 2,542 2,627 3,390 3,390
COSTO TOTAL (S/.) 741,880 752,705 766,535 760,475 774,839
COSTO UNITARIO TOTAL

(S.) 43.75 42.40 41.22 39.06 38.01

Nota: Elaboracién propia del costo unitario de presentacion en caja de 30 sachets (Expresado en soles).

7.4.4. Costos de fijos y variables unitarios.

Para este andlisis se requiera la informacién idéntica del célculo de costos de
produccion unitario, pero esta vez se consideran los conceptos relacionados
directamente a planta en el costo variable unitario (ver Tabla 135), y los conceptos
relacionados a la participacion fija (ver Tabla 136) del proyecto que relacionan a los

gastos que no varian en funcion a cuanta produccion se esté realizando.

Tabla 136.
Costos variables unitarios (Expresado en soles).

COSTO VARIABLE 2019 2020 2021 2022 2023
Materia Prima (S/.) 258,667 270,810 283,715 296,972 310,186
Mano de obra directa (S/.) 41,264 41,264 41,264 41,264 41,264
COSTO VARIABLE TOTAL S/. 299,931 312,074 324,980 338,237 351,451

COSTO VARIABLE UNITARIO S/. 17.69 17.58 17.47 17.37 17.24
Nota: Elaboracién propia de costos variables unitarios (Expresado en soles).

Tabla 137.
Costos fijos unitarios (Expresado en soles).
COSTO FIJO 2019 2020 2021 2022 2023
Costos Indirectos de Fabricacion (S/.) 136,468 146,068 146,694 147,350 148,051

Gastos adminisirativos (S/.) 98,948 100,276 100,408 100,554 100,715

Gastos de ventas (5/.) 177,541 164,898 164,867 163,599 163,760

Depreciacion (S/.) 19,732 19,732 19,732 - -

Amortizacion (S/.) 3276 3276 3276 3276 3276

Responsabilidad Social y Empresarial (S/.) 2542 2542 2 627 3390 3390

COSTO FLIO TOTAL (5/.) 438,507 436,792 437,604 418,169 419,192
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COSTO FIJO UNITARIO (S/.) 25.86 24.61 2353 21.48 20.56
Nota: Elaboracion propia de costos fijos unitarios (Expresado en soles).

Tabla 138.
Costos totales unitarios (Expresado en soles).
COSTO FIJO 2019 2020 2021 2022 2023

COSTO TOTAL (S/) 738,438 748,866 762,584 756,405 770,643

COSTO UNITARIO TOTAL (S/.) 4355 4218 4100 38.86  37.80
Nota: Elaboracion propia de costos totales unitarios (Expresado en soles).
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CAPITULO VIII: Estados Financieros Proyectados

8.1. Consideraciones.

o PRIMERA PREMISA. Las compras realizadas por la empresa son al contado.
o SEGUNDA PREMISA. Todo lo que se produce se vende en el mismo afio.

o TERCERA PREMISA. La vida util del proyecto es de 5 afios.

o CUARTA PREMISA. El impuesto a la renta anual es 29.50%

8.2. Estado de resultados sin gastos financieros.

Haciendo el analisis vertical del Estado de Ganancias y Pérdidas (Estado de
Resultados) sin gastos financieros, se puede observar lo siguiente (ver Tabla 138).
1. El margen porcentual de la Utilidad Bruta con relacién a las Ventas en el primer afio es 54%.
2. El margen porcentual de la Utilidad Operativa con relacién a las Ventas en el primer afio es

27% y va aumentando en los afios siguientes.

Tabla 139.
Estado de Ganancias y Pérdidas sin gastos financieros (Expresado en soles).
2019 2020 2021 2022 2023

VENTAS (S/.) 1,099,266 1.150,871 1.205.718 1,262,056 1,321,635
Materia Prima (S/.) -258,667 -270,810 -283,715 -296,972 -310,186
Mano de obra directa (S/.) -41,264 -41,264 -41,264 -41,264 -41,264
E;’g:%ié?gg?g}f’)s de -136,468 -146,068 -146,694 147,350  -148,051
COSTO DE VENTAS (S/.) -436,399 -458,142 -471,673 -485,586 -499,502
UTILIDAD BRUTA (S/.) 662,867 692,729 734,044 776,469 822,133
Gastos administrativos (S/.) -98,948 -100,276 -100,408 -100,554 -100,715
Gastos de ventas (S/.) -177,541 -164,898 -164,867 -163,599 -163,760
Depreciacion (S/.) -19,732 -19,732 -19,732 - -
Amortizaciones (S/.) -3,276 -3,276 -3,276 -3,276 -3,276
Otros Gastos (S/.) -2,542 -2,542 -2,627 -3,390 -3,390
UTILIDAD OPERATIVA

(sl) 360,828 402,005 443,134 505,650 550,992
Impuesto a la renta (S/.) -106,444 -118,592 -130,725 -149,167 -162,543
UTILIDAD NETA (S/.) 254,384 283,414 312,410 356,483 388,449
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Nota: Elaboracion propia del Estado de ganancias y pérdidas sin gastos financieros (Expresado en

soles).

8.3. Estado de resultados con gastos financieros.

El estado de resultados en este calculo (ver Tabla 139), determina las ganancias de
cada periodo, que se observa incrementan segun los afios del proyecto por lo que se requiere
de afadir el gasto financiero de interés para determinar los célculos.

Tabla 140.

Estado de Ganancias y Pérdidas con gastos financieros y Escudo fiscal (Expresado en soles).

2019 2020 2021 2022 2023
VENTAS (S/.) 1,099,266 1,150,871 1,205,718 1,262,056 1,321,635
Materia Prima (S/.) -258,667  -270,810  -283,715  -296972  -310,186
Mano de obra directa (S/.) -41,264 -41,264 -41,264 -41,264 -41,264

Costos Indirectos de Fabricacion 136,468  -146,068  -146,694  -147,350  -148,051

Sl.

(CO)STO DE VENTAS (S/.) -436,399 -458,142  -471,673 -485,586 -499,502
UTILIDAD BRUTA (S/.) 662,867 692,729 734,044 776,469 822,133
Gastos administrativos (S/.) -98,948 -100,276 -100,408 -100,554 -100,715
Gastos de ventas (S/.) -177,541  -164,808  -164,867 -163,599 -163,760
Depreciacion (S/.) -19,732 -19,732 -19,732 - -
Amortizaciones (S/.) -3,276 -3,276 -3,276 -3,276 -3,276
Otros Gastos (S/.) -2,542 -2,542 -2,627 -3,390 -3,390
UTILIDAD OPERATIVA (S/.) 360,828 402,005 443,134 505,650 550,992
Gastos Financieros (S/.) -47,841 -36,980 -22,305 -10,246 -4,095
Escudo Fiscal (S/.) 14,113 10,909 6,580 3,023 1,208
UTILIDAD ANTES DE IR (S/) 327,101 375,935 427,409 498,427 548,105
Impuesto a la renta (S/.) -96,495 -110,901  -126,086 -147,036  -161,691
UTILIDAD NETA (S/.) 230,606 265,034 301,323 351,391 386,414

Nota: Elaboracién propia del Estado de ganancias y pérdidas con gastos financieros y escudo fiscal
(Expresado en soles).

8.4. Flujo de caja operativo.
Son los egresos propios de la operacion del negocio incluyendo el pago de impuestos.

En el presente cuadro visualizamos que conforme se incrementan las ventas nuestro flujo de

caja operativo va aumentando por la cantidad de costos para su produccion.

214



Tabla 141.

Flujo de caja operativo (Expresado en soles).

NUTRACEUTICOS .

ANDINOS SAC ANOO 2019 2020 2021 2022 2023
VENTAS (+) 1,167,421 1,351,939 1,416,275 1,482,578 1,708,452
COSTO DE VENTAS () -486,401 -510,727 -526,694 -543,111 -559,5632
UTILIDAD BRUTA (S/.) 681,020 841,211 889,581 939,467 1,148,920
Gastos administrativos (-) -102,782 -104,349 -104,505 -104,678 -104,867
Gastos de ventas (-) -191,698  -176,593 -176,359 -174,660 -174,635
Depreciacion (-) -19,732 -19,732 -19,732 0 0
Amortizaciones (-) -3,276 -3,276 -3,276 -3,276 -3,276
Otros gastos (-) -3,000 -3,000 -3,100 -4,000 -4,000
EBIT (Utilidad Operativo) 360,533 534,262 582,609 652,853 862,142
Impuesto a la renta (-) -106,357 -157,607 -171,870 -192,592 -254,332
Depreciacion (+) 19,732 19,732 19,732 0 0
Amortizaciones (+) 3,276 3,276 3,276 3,276 3,276
Liguidacion del I.G.V. (-) -93,528 -138,346 -145,947 -153,851 -162,227
FCO ( Flujo de Caja
Operativo) 183,656 261,316 287,800 309,687 448,859

Nota: Elaboracién propia del Flujo de caja operativo (Expresado en soles).

8.5. Flujo de Capital.

Los importes que se encuentran en negativo representan los desembolsos que va
realizar la empresa y los importes que estan en positivo los ingresos que tendria la empresa
como la recuperacion de su capital de trabajo, garantia y el valor de desecho de los activos

fijos.

Tabla 142.
Flujo de Capital (Expresado en soles).
NUTRACEUTICOS ANDINOS

SAC ANOO 2019 2020 2021 2022 2023
Inversion Activo Fijo Depreciable (-) -70,912
Inversion Activo Intangible (-) -19,113
Inversion Gastos Pre-Operativos (-) -177,886
Inversion Inventarios Iniciales (-) -18,709
Recuperacién Garantia de Alquiler 6,000

Inversion Capital de trabajo (-) 102.835 -4.828 5131 -5270 -5574 i
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Recuperacién de Capital de Trabajo (+)

123,637
Valor de Desecho Neto del activo fijo (+) 23,593
Flujo de Capital -389,454  -4,828 5131 5270 -5574 153,230

Nota: Elaboracién propia del Flujo de capital (Expresado en soles).

8.6. Flujo de Caja Econ6mico.

Este flujo determinaria que determina cuales seran los resultados de los del proyecto,
la variacion de los flujos que den resultados positivos determina que el proyecto obtendra

resultados positivos antes del financiamiento.

Tabla 143.
Flujo de Caja Econdmico (Expresado en soles).
NUTRACEUTICOS

ANDINOS SAC ANO 0 2019 2020 2021 2022 2023
VENTAS (+) 1,167,421 1,351,939 1,416,275 1,482,578 1,708,452
COSTO DE VENTAS (1) -486,401  -510,727 -526,694 -543,111 -559,532
UTILIDAD BRUTA (S/) 681,020 841,211 889,581 939,467 1,148,920
Gastos administrativos (-) -102,782 -104,349 -104,505 -104,678 -104,867
Gastos de ventas (-) -191,698 -176,593 -176,359 -174,660 -174,635
Depreciacion (-) -19,732 -19,732 -19,732 0 0
Amortizaciones (-) -3,276 -3,276 -3,276 -3,276 -3,276
Otros gastos (-) -3,000 -3,000 -3,100 -4,000 -4,000
EBIT (Utilidad Operativo) 360,533 534,262 582,609 652,853 862,142
Impuesto a la renta (-) -106,357 -157,607 -171,870 -192,592 -254,332
Depreciacion (+) 19,732 19,732 19,732 0 0
Amortizaciones (+) 3,276 3,276 3,276 3,276 3,276
Liquidacion del 1.G.V. (-) -93,528 -138,346 -145,947 -153,851 -162,227
FCO (Flujo de Caja Operativo) 183,656 261,316 287,800 309,687 448,859
Inversion Activo Fijo Depreciable (-) -70,912
Inversion Activo Intangible (-) -19,113
Inversion Gastos Pre-Operativos (-) -177,886
Inversion Inventarios Iniciales (-) -18,709
Recuperacion Garantia de Alquiler 6,000
Inversion Capital de trabajo (-) -102,835 -4,828 -5,131 -5,270 5,574 -
Recuperacién de Capital de Trabajo
(+) 123,637
Valor de Desecho Neto del activo fijo
(+) 23,593
Flujo de Capital -389,454 -4,828 -5,131 -5,270 -5,5674 153,230
Flujo de Caja Econémico
(FCE) -389,454 178,828 256,185 282,530 304,113 602,089
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Nota: Elaboracién propia del Flujo de caja econémico (Expresado en soles).

8.7. Flujo de Servicio de la deuda.

Determina cudles seran las variaciones del financiamiento segun la cantidad solicitada
para el apalancamiento (ver tabla 143), en ella se considera que existe un pago de cuota fija

y la aparicion del escudo fiscal como gasto desgravable.

Tabla 144.
Servicio de la deuda (Expresado en soles).
NUTRACEUTICOS ANDINOS

SAC ANOO 2019 2020 2021 2022 2023

Préstamo (+) 170,000
Cuota (-) -78,772 -78,772 -78,772 -27,574 -27,574

Escudo Fiscal (+) 14,113 10,909 6580 3,023 1,208

Flujo de Servicio de ladeuda 170,000 -64,659 -67,863 -72,192 -24,552 -26,367
Nota: Elaboracién propia del servicio de la deuda (Expresado en soles).

8.8. Flujo de Caja Financiero.

Este flujo determinaria que determina cuéles seréan los resultados de los inversionistas,
la variacion de los flujos que den resultados positivos determina que el proyecto obtendra
ganancias, para ello se est4d considerando que luego del financiamiento necesario

obtendriamos beneficios para que el proyecto sea viable financieramente.

Tabla 145.
Flujo de Caja Financiero (Expresado en soles).
NUTRACEUTICOS ANDINOS

SAC ANO 0 2019 2020 2021 2022 2023
VENTAS (+) 1,167,421 1,351,939 1,416,275 1,482,578 1,708,452
COSTO DE VENTAS (v) -486,401 -510,727 -526,694 -543,111 -559,532
UTILIDAD BRUTA (S/.) 681,020 841,211 889,581 939,467 1,148,920
Gastos administrativos (-) -102,782 -104,349 -104,505 -104,678 -104,867
Gastos de ventas (-) -191,698 -176,593 -176,359 -174,660 -174,635
Depreciacion (-) -19,732 -19,732 -19,732 0 0
Amortizaciones (-) -3,276 -3,276 -3,276 -3,276 -3,276
Otros gastos (-) -3,000 -3,000 -3,100 -4,000 -4,000
EBIT (Utilidad Operativo) 360,533 534,262 582,609 652,853 862,142
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Impuesto a la renta (-) -106,357 -157,607 -171,870 -192,592 -254,332
Depreciacion (+) 19,732 19,732 19,732 0 0
Amortizaciones (+) 3,276 3,276 3,276 3,276 3,276
Liquidacion del I.G.V. (-) -03,528 -138,346 -145,947 -153,851 -162,227
FCO ( Flujo de Caja Operativo) 183,656 261,316 287,800 309,687 448,859
Inversion Activo Fijo Depreciable (-) -70,912

Inversion Activo Intangible (-) -19,113

Inversion Gastos Pre-Operativos (-) -177,886

Inversion Inventarios Iniciales (-) -18,709

Recuperacion Garantia de Alquiler 6,000
Inversion Capital de trabajo (-) -102,835  -4828  -5131  -5270  -5574 -
Recuperacién de Capital de Trabajo (+) 123,637
Valor de Desecho Neto del activo fijo (+) 23,593
Flujo de Capital -389,454 -4,828 -5,131 -5,270 -5,574 153,230
Flujo de Caja Econémico (FCE) -389,454 178,828 256,185 282,530 304,113 602,089
Préstamo (+) 170,000

Cuota (-) -78,772 -78,772 -78,772 -27,574 -27,574
Escudo Fiscal (+) 14,113 10,909 6,580 3,023 1,208
Flujo de Servicio de la deuda 170,000 -64,659 -67,863 -72,192 -24,552 -26,367
Flujo de Caja Financiero (FCF) -219,454 114,169 188,322 210,338 279,561 575,722

Nota: Elaboracién propia del Flujo de caja financiero (Expresado en soles).
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CAPITULO IX: Evaluacion Econdmico-Financiera

9.1. Evaluacion.

9.1.1. Tasa de descuento.

Tabla 146.
Variables y estimaciones.

Concepto

Datos

Fuente

Tasa Libre de Riesgo E.E.U.U.

Rendimiento del Mercado E.E.U.U.

Beta desapalancada Sector: Food Processing
Beta apalancada Sector: Food Processing
Riesgo Pais Peru (Tasa %)*

Tasa Impositiva Pera (IR)

Costo Deuda Tasa Banco (Kd)
Razon Capital (E/(D+E)
Razon Endeudamiento (D/(D+E)

2.28%

13.49%

0.83
1.2793
1.10%

29.50%

25%
56.57%
43.43%

Nota: Elaboracién propia de las variables y estimaciones.

Tabla 147.

Estimacién Beta apalancado del sector.

BETA CALCULO

Tasa USA (T-Bonds) - Damodaran
2008-2018J

Rendimiento USA (S&P 500) -
Damodaran 2008-2018

JP Morgan Chase

Banco Central de Reserva del Peru

Superintendencia Nacional de
Aduanas y Administracion Tributaria

Beta Apalancada = Beta desapalancada*(1+(1-t)*(D/C))

Beta Apalancada Sector:
Food Processing

Tabla 148.

1.2833
Nota: Elaboracion propia de Estimacion Beta apalancado del sector.

COK apalancado mediante modelo C.A.P.M. Sector: Food Processing.

Célculo del COK

Concepto %
COK Nominal 16.67%
COK Nominal + Riesgo Pais 17.77%
COK Apalancado 17.77%

Nota: Elaboracién propia del célculo del COK apalancado mediante modelo C.A.P.M. Sector: Food

Processing.
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Tabla 149.

COK de los inversionistas.

NOMBRE INVERSION RENDIMIENTO
James Chacaliaza Depésito a plazo fijo BCP 7.80%
Paul Fernandez Depésito a plazo fijo Caja Rural Arequipa 7.40%
Carla Huamani Deposito a plazo fijo Scotiabank 7.89%
José Lebn Depdsito a plazo fijo Banco Falabella 7.10%
Luis Melly Depdsito a plazo fijo Banco Ripley 7.87%

Cok promedio 7.61%
Factor de riesgo 4.3
COK NETO 32.43%

Nota: Elaboracion propia del COK de los inversionistas.

Tabla 150.
W.A.C.C.
COSTO
0
CONCEPTO MONTO % NETO WACC
Deuda para activo fijo 70,000 18% 25.03% 4.5%
Deuda para capital de trabajo 100,000 26% 24.68% 6.34%
Patrimonio 219,454 56% 32.43%  18.28%
TOTAL 391,425 100% 29.11%

Nota: Elaboracion propia del W.A.C.C. - Weighted Average Cost of Capital (Coste promedio ponderado
del capital)

9.2.1. Indicadores.

9.2.1.1. VANE Y VANF.

Los calculos de los flujos de cada tipo FCE y FCF (ver Tabla 149)
determinan cual sera el valor actual en el periodo 0 del proyecto, valuando de
manera racional nuestro VANE en 309,529 soles y el VANF en 295,400 soles.

Tabla 151.
Determinacion de los FCE y FCF.

ANO O 2019 2020 2021 2022 2023
-389,454 178,828 256,185 282,530 304,113 602,089

Flujo de Caja
Econodmico (FCE)
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ANO 0 2019 2020 2021 2022 2023

Flujo de Caja 219,454 114,169 188,322 210,338 279,561 575,722
Financiero (FCF)

Nota: Elaboracion propia de la Determinacion de los FCE (Flujo de Caja Econdémico) y FCF (Flujo de

Caja Financiero)
9.2.1.2. TIRE Y TIRF.

A diferencias de los valores actuales netos, las tasas internas de retorno,
miden cual es el retorno estimado de cada flujo durante los cinco periodos del
proyecto mediante la inversion inicial (tanto de la inversion como del valor de la
sociedad), con lo que se determina que el TIRE del proyecto es 59.23% vy el
TIRF de 78.47%.

9.2.2. Periodo de recupero.

Este periodo asciende a 2 afios y 3 meses (ver Tabla 216), determinado

mediante el FCF para valorar en que afo se recupera la inversién al cambiar el FCF

acumulado.
Tabla 152.
Recuperacion de la inversion.
ANO 0 2019 2020 2021 2022 2023
Flujo de Caja Financiero
Descontado (FCF) -219,454 86,209 107,378 90,560 90,887 141,334
FCF ACUMULADO -219,454 -133,245 -25,867 64,693 155,581 296,914
PERIODO DE RECUPERO (ANOS) 2.286

Nota: Elaboracion propia de la Recuperacion de la inversion.

En el periodo de evaluacion se obtiene un indicador de Beneficio-Costo, este
indicador mide los ingresos del flujo de caja financiero descontado afio a afio con
respecto a la inversion inicial; considerar que al ser montos del mismo periodo son

factibles de cualquier comparacion, obteniendo como resultado 2.28, lo que demuestra
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gue el beneficio supera al costo, considerando una opcion rentable de oportunidad de

negocio (ver Tabla 151).

Tabla 153.
Analisis del beneficio-costo.

Relacion Resultado
B/C 2.35
Nota: Elaboracion propia del andlisis del beneficio-costo.

9.2. Andlisis del punto de equilibrio.

Tabla 154.
Determinantes para el punto de equilibrio.
2019 2020 2021 2022 2023
VENTAS (Soles) 1,099,266 1,150,871 1,205,718 1,262,056 1,321,635
VENTAS (Unidades) 16,956 17,752 18,598 19,467 20,386
Valor venta promedio (Soles) 76.27 76.27 76.27 76.27 76.27
COSTO VARIABLE TOTAL 299,931 312,074 324,980 338,237 351,451
COSTO VARIABLE UNITARIO S/. 17.69 17.58 17.47 17.37
COSTO FIJO TOTAL 438,507 436,792 437,604 418,169 419,192
Punto de Equilibrio (Unidades) 7,485 7,442 7,443 7,100 7,101
Punto de Equilibrio (S/.) 570,913 567,622 567,655 541,532 541,615
Nota: Elaboracion propia de los Determinantes para el punto de equilibrio.
9.3. Sensibilidad.
Tabla 155.
Sensibilidad — Precio de venta.
VARIABLE PRECIO DE VENTA
mbi .
Cambio Precio de Venta VANE VANF TIRE TIRF
Porcentual
10% 99.00 402,264 383,902 77%  101%
5% 94.50 352,863 336,756 67%  89%
0% 90.00 309,529 295,400 59% 78%
-5% 85.50 266,195 254,044 51% 67%
-10% 81.00 228,928 218,478  44% 58%
-35% 58.50 54,226 - 13% 20%

Nota: Elaboracién propia de la Sensibilidad — Precio de venta.
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Tabla 156.

Sensibilidad — Demanda.

VARIABLE DEMANDA DEL PROYECTO

. Demanda del
Cambio Porcentual VANE VANF TIRE TIRF
Proyecto
10% 18,652 416,502 397,490 79% 105%
5% 17,804 350,054 342,664 68% 90%
0% 16,956 309,529 295400 59% 78%
-5% 16,108 260,004 248,136 50% 65%
-10% 15,260 218,404 208,434 42% 55%
-31% 11,700 54,226 - 13%  20%
Nota: Elaboracién propia de la Sensibilidad — Demanda.
Tabla 157.
Sensibilidad — Costos de materia prima.
VARIABLE COSTO MATERIA PRIMA
Cambio Porcentual Costo Materia Prima VANE VANF TIRE TIRF
90% 579,930 54,226 - 13%  20%
10% 335,749 279350 133,869 38% 48%
5% 320,488 294,053 140,915 39% 50%
0% 305,227 309,529 148,332 42% 53%
-5% 289,965 325006 155,748 44% 56%
-10% 274,704 341256 163,535 46% 58%
Nota: Elaboracién propia de la Sensibilidad — Costos de materia prima.
Tabla 158.
Sensibilidad — Costos de mano de obra.
VARIABLE COSTO MANO DE OBRA
. Costo Mano de
Cambio Porcentual Obra VANE VANF TIRE TIRF
315% 1,073,466 54,226 - 13% 20%
0,
10% 284,533 300,313 143,915 40% 51%
0,
5% 271,600 304,886 146,107 41% 529
0% 258,667 509509 14g33p 42% 53%
-B0,
5% 245733 314172 150556 42%  54%
- 0,
10% 232800 315885 152,815 43%  55%
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Nota: Elaboracién propia de la Sensibilidad — Costos de mano de obra.

Tabla 159.
Sensibilidad — Multidimensional.
ESCENARIOS
VARIABLES OPTIMISTA BASE PESIMISTA
(+5%) (-5%)

Precio de Venta 94.50 90.00 85.50
Demanda del Proyecto 17,804 16,956 16,108
Costo de Materia Prima 289,965 305,227 320,488
Costo de Mano de obra 245,733 258,667 271,600
WACC (CONSTANTE) 29.11% 29.11% 29.11%
COK (CONSTANTE) 32.43% 32.43% 32.43%
VANE 433,341 311,297 185,717
TIRE 83% 59% 35%
VANF 413,560 296,914 177,240
TIRF 109% 78% 47%

Nota: Elaboracién propia de la Sensibilidad — Multidimensional.

9.3.1. Perfil de Riesgo.

Utilizaremos el andlisis individual segun las variables de entrada.

1. El proyecto tiene como variable principal la demanda de MetfitLIFE puesto
gue esta pierde factibilidad financiera cuando se reduce en 31%, considerando que
para mantener un suplemento alimenticio dentro del mercado de Lima Metropolitana,
esta debe tener un concepto y de propuesta de valor sélida en el mercado que pueda

gozar de la garantia de los consumidores, por sus efectos.

2. La variable de impacto intermedio seria el precio de venta de MetfitLIFE, esta

se reduce hasta 35% antes de perder factibilidad financiera por lo que considerar una
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buena estrategia de fijacion de precios en todos los periodos del proyecto mantendra

esta variable controlada.

3. A pesar de ser variables de menor impacto, los costos de materia prima y
mano de obra, son los costos que involucran una mayor inversion con respecto a los
demas presupuesto, la empresa no debe dejar de monitorear estos ya que estan
ligadas a la rentabilidad una buena utilizacion de recursos permitird incrementar las

rentabilidades del periodos.
4. Luego de los diferentes andlisis unidimensional y en el escenario supuesto

pesimista, se puede concluir que el perfil de riesgo del proyecto MetfitLIFE como bajo,

al obtener indicadores econémicos y financieros positivos.
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Conclusiones

o En funcién al estudio de mercado para el grado de aceptacién de MetfitLIFE, se puede
concluir que representa una muy buena oportunidad de negocio y con alta tendencia de
aceptacion por el consumidor de Lima Metropolitana validado por los estudios cualitativos y

cuantitativos del mercado para el suplemento alimenticio en base a broécoli liofilizado.

o El proceso de fabricacion ha sido disefiado considerando la experiencia de los expertos
y las exigencias en la fabricacion de suplementos de calidad, bajo este analisis se puede
determinar un estimado exacto de recursos necesarios para su fabricacion, considerando una

serie de requerimientos para que sean funcionales.

. En el andlisis financiero se obtuvo un VANE que asciende a S/. 309,529, con una TIRE
de 59%, mientras que en el flujo de caja financiero se obtuvo un VANF de 295,400 soles con
una TIRF de 78%, lo que representa una factibilidad y viabilidad econémica del proyecto.

° Se determiné que la variable principal y mas sensible del proyecto es la demanda del
suplemento MetfitLIFE, seguida por el precio del suplemento, el disefio del negocio permite

afrontar estos rangos de variacion porcentual hasta la perdida de factibilidad econémica.
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Recomendaciones

o En vista de la gran aceptacion que tiene nuestro suplemento alimenticio en base a brécoli
liofilizado por el consumidor de Lima Metropolitana, se recomienda expandir las capacidades
productivas y comerciales, e incrementar la diversificacion de nuevos formatos de

presentacion, manteniendo al brocoli liofilizado como principal insumo.

o Implementar un sistema de produccion, debido a que por economias a escala poder

aumentar la competitividad del negocio en el sector de suplementos alimenticios.

o Implementar un sistema de uso eficiente en los recursos y no limitarlos solo a recursos

fisicos, sino también a las horas hombre.

o Realizar capacitaciones externas al personal con los fabricantes de maquinas de

liofilizado, para incrementar el know how del personal y proyectarlo en la empresa.

o Alinear al personal a los lineamientos estratégicos, misién y vision con el fin de cumplir

los objetivos propuestos por la empresa.
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Anexos

ANEXO — 1.
CRONOGRAMA DE PAGOS
Mes Salc_io Interés Capital Cuota ES.CUdO Sgldo
Inicial Fiscal Final

1 70,000 1,795 503 2,298 529 69,497

2 69,497 1,782 516 2,298 526 68,981

3 68,981 1,769 529 2,298 522 68,452

4 68,452 1,755 543 2,298 518 67,909

5 67,909 1,741 557 2,298 514 67,352

6 67,352 1,727 571 2,298 509 66,781

7 66,781 1,712 586 2,298 505 66,196

8 66,196 1,697 601 2,298 501 65,595

9 65,595 1,682 616 2,298 496 64,979
10 64,979 1,666 632 2,298 491 64,347
11 64,347 1,650 648 2,298 487 63,699
12 63,699 1,633 665 2,298 482 63,035
13 63,035 1,616 682 2,298 477 62,353
14 62,353 1,599 699 2,298 472 61,654
15 61,654 1,581 717 2,298 466 60,937
16 60,937 1,562 735 2,298 461 60,201
17 60,201 1,544 754 2,298 455 59,447
18 59,447 1,524 774 2,298 450 58,673
19 58,673 1,504 793 2,298 444 57,880
20 57,880 1,484 814 2,298 438 57,066
21 57,066 1,463 835 2,298 432 56,231
22 56,231 1,442 856 2,298 425 55,375
23 55,375 1,420 878 2,298 419 54,497
24 54,497 1,397 901 2,298 412 53,597
25 53,597 1,374 924 2,298 405 52,673
26 52,673 1,351 947 2,298 398 51,726
27 51,726 1,326 972 2,298 391 50,754
28 50,754 1,301 997 2,298 384 49,758
29 49,758 1,276 1,022 2,298 376 48,736
30 48,736 1,250 1,048 2,298 369 47,687
31 47,687 1,223 1,075 2,298 361 46,612
32 46,612 1,195 1,103 2,298 353 45,509
33 45,509 1,167 1,131 2,298 344 44,378
34 44,378 1,138 1,160 2,298 336 43,218
35 43,218 1,108 1,190 2,298 327 42,029
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36 42,029 1,078 1,220 2,298 318 40,808
37 40,808 1,046 1,252 2,298 309 39,557
38 39,557 1,014 1,284 2,298 299 38,273
39 38,273 981 1,317 2,298 289 36,957
40 36,957 948 1,350 2,298 280 35,606
41 35,606 913 1,385 2,298 269 34,221
42 34,221 877 1,420 2,298 259 32,801
43 32,801 841 1,457 2,298 248 31,344
44 31,344 804 1,494 2,298 237 29,850
45 29,850 765 1,533 2,298 226 28,317
46 28,317 726 1,572 2,298 214 26,745
47 26,745 686 1,612 2,298 202 25,133
48 25,133 644 1,653 2,298 190 23,480
49 23,480 602 1,696 2,298 178 21,784
50 21,784 559 1,739 2,298 165 20,045
51 20,045 514 1,784 2,298 152 18,261
52 18,261 468 1,830 2,298 138 16,431
53 16,431 421 1,877 2,298 124 14,555
54 14,555 373 1,925 2,298 110 12,630
55 12,630 324 1,974 2,298 96 10,656
56 10,656 273 2,025 2,298 81 8,631
57 8,631 221 2,077 2,298 65 6,555
58 6,555 168 2,130 2,298 50 4,425
59 4,425 113 2,184 2,298 33 2,240
60 2,240 57 2,240 2,298 17 0)
Totales 67,872 70,000 137,872 20,022
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ANEXO -2

CRONOGRAMA DE PAGOS

Mes Salc_io Interés Capital Cuota ES.CUdO Sz_ildo
Inicial Fiscal Final

1 150,000 3,799 2,601 6,400 1,121 147,399

2 147,399 3,733 2,667 6,400 1,101 144,732

3 144,732 3,665 2,735 6,400 1,081 141,997

4 141,997 3,596 2,804 6,400 1,061 139,194

5 139,194 3,525 2,875 6,400 1,040 136,319

6 136,319 3,452 2,948 6,400 1,018 133,371

7 133,371 3,378 3,022 6,400 996 130,349

8 130,349 3,301 3,099 6,400 974 127,250

9 127,250 3,222 3,177 6,400 951 124,073
10 124,073 3,142 3,258 6,400 927 120,815
11 120,815 3,060 3,340 6,400 903 117,475
12 117,475 2,975 3,425 6,400 878 114,050
13 114,050 2,888 3,512 6,400 852 110,539
14 110,539 2,799 3,600 6,400 826 106,938
15 106,938 2,708 3,692 6,400 799 103,247
16 103,247 2,615 3,785 6,400 771 99,462
17 99,462 2,519 3,881 6,400 743 95,581
18 95,581 2,420 3,979 6,400 714 91,601
19 91,601 2,320 4,080 6,400 684 87,521
20 87,521 2,216 4,183 6,400 654 83,338
21 83,338 2,110 4,289 6,400 623 79,049
22 79,049 2,002 4,398 6,400 501 74,651
23 74,651 1,890 4,509 6,400 558 70,142
24 70,142 1,776 4,623 6,400 524 65,518
25 65,518 1,659 4,741 6,400 489 60,778
26 60,778 1,539 4,861 6,400 454 55,917
27 55,917 1,416 4,984 6,400 418 50,933
28 50,933 1,290 5,110 6,400 381 45,824
29 45,824 1,160 5,239 6,400 342 40,584
30 40,584 1,028 5,372 6,400 303 35,212
31 35,212 892 5,508 6,400 263 29,704
32 29,704 752 5,647 6,400 222 24,057
33 24,057 609 5,791 6,400 180 18,266
34 18,266 463 5,937 6,400 136 12,329
35 12,329 312 6,088 6,400 92 6,242
36 6,242 158 6,242 6,400 47 (0)

Totales 57,703 90,000 147,703 17,022
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ANEXO -3. Encuestas y resultados

Secciénl: Filtros generales

3. ¢ Usted se encuentra diagnosticado con diabetes tipo 2 o tiene algun familiar que padece de dicha

1. Indique su sexo:
%
Hombre 49.04%
Mujer 50.96%
Total 100.00%
2. Indique su rango de edad:
%
25-29 30.90%
30-34 12.10%
35-39 20.00%
40 - 44 21.00%
45 - 49 8.00%
50 - 54 3.50%
55-59 1.00%
60 - 64 0.50%
65 - 69 0.50%
70-74 0.00%
Otros(fin de la 2.70%
encuesta)
Total 100%
enfermedad?
%
Si 91.32%
No 8.68%
Total 100.00%
4. Indique el distrito donde usted vive:
%
Independencia 7.36%
Los Olivos 13.25%
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San Martin de Porras 24.53%

Jesus Maria 2.65%

Lince 1.87%

Pueblo Libre 2.76%

Magdalena 2.02%

San Miguel 5.01%

Miraflores 2.28%

San Isidro 1.46%

San Borja 3.03%

Surco 9.25%

La Molina 4.69%

Surquillo 3.04%

Barranco 0.98%

Chorrillos 10.46%

San Juan de Miraflores 12.90%

Otros(fin de la 3.35%

encuesta)
Total 110.89%
5. ¢ Cudl es el ingreso promedio mensual de su familia?
%

2000-4200 37.96%
4200-7300 47.22%
7300-14200 14.81%
Otros(fin de la encuesta) 0.00%
Total 100.00%

Seccion 2 : Perfil del consumidor

6. ¢ Qué tratamientos conoce para combatir la diabetes?
%
Medicina natural 32.867%
Medicina 66.434%
farmacéutica
Otras 0.699%
Total 100.000%
7. ¢ Con cuanta frecuencia compra sus medicamentos?
%
1vez al mes 74.04%
1 vez cada dos meses 18.27%
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1 vez cada 3 meses 6.73%

Otras 0.96%
Total 100.00%
8. Suele informar se sobre el producto/medicamento antes de comprarlo
%
Si 71.2%
No 15.4%
A veces 13.5%
Total 100.0%
9. ¢,Dbnde suele adquirir sus medicamentos?
%
Casa naturista 21.56%
Cadena de 48.50%
farmacias
Hospitales / Clinicas 27.54%
Supermercados 2.40%
Otras 0.00%
Total 100.00%
10. ¢ Qué presentacion prefiere en sus medicamentos?
%
Liquido 8.65%
Polvo 30.77%
Cépsulas 42.31%
Pastillas 18.27%
Otras 0.00%
Total 100.00%
11. ¢ Cuanta paga usted por el producto de su preferencia?

W 30-50 51-80 81-100 m100-120 M Mayora 120

Producto farmaceutico . I

1009% 19,
UMD i
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12. ¢ Qué caracteristicas considera importante al momento de comprar su producto de preferencia? (ordene

las opciones de mayor a menor)

Clasificacion Opciones Primera opcion W B W Ultima opcién
1 Propiedades | i
2 Calidad [ B
3 Precio - -l

(%)

13. ¢ Estaria dispuesto a consumir un tipo de medicina natural complementaria para el tratamiento de la
diabetes?
Total
Sl 80.00%
No 20.00%
Total 100.00%

Seccién 3: Validacién del producto

El Brdcoli tiene como componente principal el sulforafano, el cual regula la glucosa en el cuerpo. liofilizacion
(método de deshidratacion que mantiene intactas las propiedades del producto). El producto tendréa un componente
adicional que permitira la rapida absorcion de sus propiedades al momento de su consumo.

Metfitlife sera un producto natural hecho a base de brdcoli liofilizado (método de deshidratacion que mantiene
intactas las propiedades del producto), el cual tendra una presentacién en polvo y sera utilizado para el tratamiento
de la diabetes. Asimismo, se tendran dos presentaciones del brécoli en polvo, en cajas de 250 gr y 500 gr.

14. ¢ Usted estaria interesado en comprar nuestro producto natural hecho a base de brécoli?
Total
Si 75.0%
No 25.0%
Total 100.00%
15. ¢En qué tamafio preferiria el producto segin el tipo de presentacion?
%
250 gr 60%
500 gr 40%
Total 100%
16. ¢ Cuanto estaria dispuesto a pagar por la presentacion en polvo en nuestras presentaciones de 250 gr?
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%

De 30a49.9 17.50%

De 50 a 79.9 32.50%
De 80 a99.9 30.00%
De 100 a 119.9 20.00%
Total 100.00%
17. ¢ Cuénto estaria dispuesto a pagar por la presentacion en polvo en nuestras presentaciones de 500gr?
%
De 50 a 79.9 25.00%
De 80 a 109.9 31.10%
De 110 a139.9 34.21%
De 140 a 169.9 9.69%
Total 100.00%
18. ¢A través de qué medios publicitarios le gustaria obtener informacion de nuestro producto? (ordene de

mayor a menor)

Clasificacion Opciones Primera opcién W

1 Revistas, periodicos

2 Redes sociales I

3 Correo electrénico

sw I

B W Ultima opcién

19. ¢Con qué frecuencia compraria el producto hecho a base de brécoli?
%
Quincenal 3.03%
Mensual 69.70%
Bimestral 26.26%
Trimestral 1.01%
Total 100.00%
20. ¢ Cuéntas unidades compraria en cada ocasion?
Numero de %
unidades
1 86.54%
2 12.50%
3 0.96%
Total 100.000%
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21. ¢Donde le gustaria comprarlo?

Establecimiento
Casa naturista
Cadena de
farmacias
Hospitales
Supermercados
Otras

Total

%
44.51%
41.04%

5.20%

8.67%

0.58%
100.00%
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ANEXO 4. Entrevistas en profundidad

Empresa: Fitosana

Encargada: Maria Teresa Avila

¢, Qué tal como esta, buenas noches? Mi nombre es José Ledn, soy alumno de la Universidad San
Ignacio de Loyola y el motivo de mi visita es para hacerle algunas consultas sobre medicamentos o
medicina natural referente a la enfermedad como la Diabetes. Quiero hacerle justamente algunas
consultas referentes al mercado, al tipo de medicamentos que se vende aca en la tienda. En este caso
me puede ayudar con las siguientes preguntas, como, por ejemplo:

1. ¢Dentro de latienda, entiendo que su cargo es de jefa?

Soy la encargada de la tienda.

2. ¢, Cual es su profesion?

Yo soy terapeuta en el area de medicina alternativa.

3. ¢ Cuénto tiempo tiene trabajando en su puesto?

Tengo 4 meses.

4. ¢Referente a la enfermedad conoce usted sobre el temay sus tipos?

Si. La diabetes tipo 1y tipo 2.

5. ¢, Qué Medicamentos o tratamientos para la diabetes tipo 2, tiene usted alcance o
conocimiento?

Acé en la tienda, nosotros tenemos un producto que se llama DIABESAN. Ayuda a regular los niveles
de azlcares en la sangre.

6. Y de qué estd compuesto ese producto?

Maria Teresa Avila (Encargada en Fitosana): Es un producto que estd compuesto por cuti cuti, yacon,
pasucchaca.

7. ¢Ese el tipo de tratamientos que buscan las personas que vienen aca, buscan todo lo
natural?

Los diabéticos, ellos no tienen mucho conocimiento de lo que les va a servir. Cuando vienen a la tienda
ellos preguntan qué productos hay y uno los orienta.

8. ¢Ellos no vienen con un nombre especifico a consultar?

Ellos no vienen solicitando un producto con tales ingredientes porque no saben. Por otro lado, en esta
tienda no vienen mucho por este producto. No entiendo por qué, pero son otros los productos solicitados
y de mayor rotacion.

9. ¢Ese es el unico producto que tienes aqui?

Si, es el Unico que manejamos.

10. ¢Tiene usted conocimiento de la medicina nutraceltica o a escuchado de ella?

Si he escuchado, pero no tengo muy claro el concepto. Entiendo que son productos naturales que tienen

algiin componente quimico.
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11. ¢Qué medicamentos recomienda usted regularmente?

Nosotros recomendamos terapia alternativa como por ejemplo el biomagnetismo médico y terapias
relacionadas con solucionar problemas emocionales. La diabetes tiene varias causas, pero una de ellas
y el mas fuete es lo emocional y para nosotros los terapeutas sino combatimos eso, no estamos
ayudando en nada.

12. (Y ustedes como Fitosana ofrecen ese tipo de terapias?

No. Yo lo hago porque tengo el conocimiento, pero aca en la tienda mi contrato es para solo vender los
productos.

13. (Qué es lo que el comprador busca en un producto? Por ejemplo, el precio, beneficios,
calidad, etc.

Hay varios tipos de clientes. Hay quienes buscan lo econdmico, incluso Fitosana es méas accesible que
otros productos de la competencia. Son de comparar precios para asi tomar eleccion.

Otro punto es que aqui viene gente que esta cansada de los productos farmacéuticos y buscan en la
medicina alternativa una solucién. Ademas, quieren evitar efectos secundarios con lo que vienen
consumiendo y que hasta el momento no le da solucién a su problema.

14. ¢Los medicamentos que ustedes recomiendan presentan algun tipo de contraindicacién?
Los que son para diabetes no. El Unico producto que presenta algun tipo de contraindicacién es el
cartilago de tiburén ya que no es recomendable para las personas que tienen presion alta.

15. ¢Cuél es la presentacion de producto que prefieren? (soluble, en polvo, pastilla, etc.

Aqui son productos en cpsula y en batidos. S6lo en polvo la linaza y el colageno. En este caso el
producto que vendemos para la diabetes est4 en capsula.

16. (Cudles elrango de edad de los pacientes que vienen por medicamentos paraladiabetes?
En general el rango es entre 40 y 70 afios. En personas jovenes no es alto el porcentaje.

17. (Cudl es el rango de precios de los productos que vende para combatir la diabetes?
Nuestro porcentaje es menor, Somos mas econémicos. Mas aln porque nosotros trabajamos directos
de laboratorio, a diferencia de otro tipo de distribuidor que tiende a incrementar el precio.

18. ¢Lapresentacion de los productos es en gramos y en qué cantidades?

En polvo es de 200 gramos y las capsulas son 100 unidades en frasco (cada capsula contiene 400
miligramos). Tiende la gente a comprar mas en polvo ya que el mismo producto tiene una mejor
absorcion por el cuerpo y genera mejores beneficios. También un factor a su eleccién es que muchas
personas sufren de gastritis y la reaccién a la capsula les cae mal.

19. ¢Algunarecomendacion que les indique alos clientes sobre qué tomar o consumir?

Yo les recomiendo un cambio en su estilo de vida, ejercicios y el manejo de la parte emocional que

pueda controlar la enfermedad.

Empresa: Santa Natura
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Entrevistada: Leidy Santana

Qué tal como estas, buenas noches. Mi nombre es José Ledn, soy alumno de la Universidad San Ignacio
de Loyola y el motivo de mi visita es para hacerle algunas consultas sobre medicamentos o medicina
natural referente a la enfermedad como la Diabetes. Quiero hacerle justamente algunas consultas
referentes al mercado, al tipo de medicamentos que se vende aca en la tienda. En este caso me puede
ayudar con las siguientes preguntas: ¢Dentro de la tienda, entiendo que su cargo es de jefa?

Soy la encargada de la tienda.

1. ¢, Cuédl es su profesion?

Yo soy administradora de profesion. Soy de Venezuela y tengo medio afio como administradora de
ventas en este punto.

2. ¢Referente a la enfermedad conoce usted sobre el temay sus tipos?

Si. La diabetes tipo 1y tipo 2.

3. ¢Qué Medicamentos o tratamientos para la diabetes tipo 2, tiene usted alcance o
conocimiento?

Nosotros tenemos un producto que se llama GLUCONTROL.

4. Y de qué esta compuesto ese producto?

Es un producto que estd compuesto por yacén, pasuchaca, canela y camu camu.

5. Ellos no vienen con un nombre especifico a consultar.

No vienen con un nombre especifico, suelen que se les recomiende algo.

6. ¢ Tiene usted conocimiento de la medicina nutraceutica o a escuchado de ella?

No tengo el concepto, pero lo puedo relacionar a la mezcla de lo natural con lo quimico.

7. ¢, Qué medicamentos recomienda usted regularmente?

Otras opciones como las hojas de guanabana y la moringa, que ambas se pueden tomar en infusiones
como un té.

8. ¢ Qué es lo que el comprador busca en un producto? Por ejemplo, el precio, beneficios,
calidad, etc.

Hay varios factores, pero en especial noto inclinacion por el costo y el beneficio.

9. ¢Los medicamentos que ustedes recomiendan presentan algun tipo de contraindicacién?
No presenta contraindicaciones el producto que ofrecemos.

10. ¢Cudl es la presentacion de producto que prefieren? (soluble, en polvo, pastilla, etc.

Aqui consultan mucho por lo liquido (concentrado). Por ejemplo, se les recomienda 1 cucharada en 1
vaso de cualquier bebida saludable por 3 veces al dia antes de comer. Su duracion es de 15 dias
aproximadamente.

El GLUCONTROL es de 500 ml.

11. ¢Cuéleselrango de edad de los pacientes que vienen por medicamentos paraladiabetes?

En general el rango es de 35 afios a mas.
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Entrevistado: Angle Euribe

Cargo: Nutricionista

Teléfono: 992957610

Presentacion

o Presentarnos como alumnos de la USIL
. Agradecer por la entrevista y el tiempo brindado.
Preguntas iniciales

. ¢ Cuél es su nombre?

ANGEL EURIBE

. ¢, Cual es su profesién?

QUIMICO FARMACEUTICO

. ¢ Cuanto tiempo tiene trabajando en el sector salud?
6
. ¢ Cual es su cargo?

QUIMICO FARMACEUTICO - LAB QUIM NATURAL

Objetivos de investigacién:

. Conocer acerca de la diabetes y tipos

. Medicamentos o tratamientos para la diabetes tipo 2

. Identificar el conocimiento de la medicina natural.

o Conocimiento de la medicina nutracedtica.

. Determinar el conocimiento del sulforafano y sus propiedades para combatir la diabetes.
. (Explicar el producto y sus componentes)

Preguntas

¢Podria comentarnos un poco mas sobre la diabetes? ¢Cuales son los tipos y se conocen las
causas?

Es una enfermedad la cual tu cuerpo no produce insulina.

1. ¢En qué momento usualmente las personas se dan cuenta que padecen la enfermedad?
¢Cuales son los sintomas?

Desde neonatos

2. ¢;Ladiabetes es una enfermedad hereditaria?

Si lo es, definitivamente.

3. ¢Ladiabetes esta asociada a alguna otra enfermedad?

Sobre peso y desérdenes alimenticios.

4. ¢La diabetes tiene alguna relacion con alguna estacion del afio? (O se presenta en
cualquier momento?

Se presenta de igual manera durante los 365 dias
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5. ¢Sabe cuantos peruanos sufren de esta enfermedad?

No lo se , asumo uno par de cientos de miles.

6. ¢Cual es el rango de edades de pacientes diagnosticados con dicha enfermedad en el
Peru?
25-40
7. ¢, Qué tipo de tratamiento buscan las personas? ¢ Existe algun tratamiento estandar? ¢Qué

recomienda usted regularmente?

Van a un hospital , se chequean y obtienen el diagnéstico de diabetes tipo 1 o 2, Metformina

8. ¢ Cudles son las contraindicaciones que presentan los medicamentos que usualmente se
utilizan para combatir la diabetes?

Gastrointestinales.

9. ¢La dosis de los medicamentos depende de algun tipo de caracteristica del paciente? ¢O
todos los pacientes pueden consumir la misma cantidad?

800-100 mg por persona.

10. ¢Ustedes suelen entregar muestras o recomendar productos? ¢Cudles son estos
productos?

No, la Metformina es ampliamente conocida, la entrega el estado a través del MINSA y ESSALUD, yo
recomiendo Metformina de un laboratorio de prestigio ya que al parecer no produce malestar estomacal.
11. ¢Usted conoce productos naturales que ayuden a combatir la enfermedad?

Ninguno

12. ¢Algunavez ha escuchado de la medicina nutraceutica?

No

13. ¢Conoce los resultados del sulforafano en el tratamiento de la enfermedad?

No

14. ¢;Sabia que este componente se encuentra en grandes cantidades en el brécoli?

No lo sabia.

Entrevistado: Lic. Elena Matias Lopez

Cargo: Nutricionista y Bienestar Integral Corporativo
Teléfono: 992957611

Presentacion

. Presentarnos como alumnos de la USIL

o Agradecer por la entrevista y el tiempo brindado.
Preguntas iniciales

. ¢ Cudl es su nombre?

Elena Matias Lopez

. ¢, Cual es su profesién?
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Especialista en Nutricionista — USIL

. ¢ Cuanto tiempo tiene trabajando en el sector salud?
3 anos
. ¢,Cudl es su cargo?

Nutricionista

Objetivos de investigacién:

. Conocer acerca de la diabetes y tipos

o Medicamentos o tratamientos para la diabetes tipo 2

. Identificar el conocimiento de la medicina natural.

. Conocimiento de la medicina nutraceutica.

. Determinar el conocimiento del sulforafano y sus propiedades para combatir la diabetes.

. (Explicar el producto y sus componentes)

Preguntas

1. ¢Podria comentarnos un poco mas sobre la diabetes? ¢ Cuales son los tipos y se conocen
las causas?

Una enfermedad que la glucosa del cuerpo llega a niveles muy altos

2. ¢En qué momento usualmente las personas se dan cuenta que padecen la enfermedad?
¢Cuales son los sintomas?

Entre los 40-50

3. ¢sLadiabetes es una enfermedad hereditaria?

Considero que si.

4. ¢Ladiabetes esta asociada a alguna otra enfermedad?

Problemas del corazén

5. ¢La diabetes tiene alguna relacion con alguna estacion del afio? ¢(O se presenta en
cualquier momento?

No ninguna

6. ¢ Sabe cuantos peruanos sufren de esta enfermedad?

Escuche que 3 de cada 100

7. ¢ Cuél es el rango de edades de pacientes diagnosticados con dicha enfermedad en el
Pera?

Los 50 afios.

8. ¢Quétipo de tratamiento buscan las personas? ¢ Existe algun tratamiento estandar? ¢Qué

recomienda usted regularmente?
Metformina, su efectividad esta altamente comprobada.
9. ¢,Cuales son las contraindicaciones que presentan los medicamentos que usualmente se

utilizan para combatir la diabetes?
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Acides, dolor abdominal y nauseas.

10. ¢Ladosis de los medicamentos depende de algln tipo de caracteristica del paciente? ¢O
todos los pacientes pueden consumir la misma cantidad?

Es de 100 mg en adultos varones

11. ¢Ustedes suelen entregar muestras o recomendar productos? ¢Cuales son estos
productos?

Suelo recomendar que tomen té verde.

12. ¢Usted conoce productos naturales que ayuden a combatir la enfermedad?

La canela

13. ¢Algunavez ha escuchado de la medicina nutraceutica?

Si

14. ¢Conoce los resultados del sulforafano en el tratamiento de la enfermedad?

No

15. ¢Sabia que este componente se encuentra en grandes cantidades en el brécoli?

Desconocia las propiedades del brécoli.

Entrevistado: Maria Jose Castillo

Cargo: Nutricionista de Gloria

Teléfono: 992957612

Tengo el agrado de dirigirme a usted, segun lo acordado en el email anterior, le envio las preguntas
respectivas, para que usted nos pueda ayudar a absolver algunas dudas en relacién al Producto Polvo
de brécoli y las oportunidades de venta de dicho producto.

Presentacion

. Presentarnos como alumnos de la USIL

o Agradecer por la entrevista y el tiempo brindado.

Preguntas iniciales

. ¢ Cudl es su nombre?

Maria José Castillo

. ¢, Cual es su profesién?

Nutricionista — Universidad Cientifica del Sur

. ¢,Cuénto tiempo tiene trabajando en el sector salud?
5

Objetivos de investigacion:

. Conocer acerca de la diabetes y tipos

. Medicamentos o tratamientos para la diabetes tipo 2
. Identificar el conocimiento de la medicina natural.
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. Conocimiento de la medicina nutraceutica.

. Determinar el conocimiento del sulforafano y sus propiedades para combatir la diabetes.

. (Explicar el producto y sus componentes)

Preguntas

1. ¢Podria comentarnos un poco mas sobre la diabetes? ¢, Cudles son los tipos y se conocen
las causas?

Enfermedad hereditaria que afecta al control del aztcar en el cuerpo

2. ¢En qué momento usualmente las personas se dan cuenta que padecen la enfermedad?
¢ Cuéles son los sintomas?

Adultos de 50

3. ¢cLadiabetes es una enfermedad hereditaria?

Los estudios asi lo demuestran

4, ¢Ladiabetes esta asociada a alguna otra enfermedad?

Cardiacos y de sobrepeso

5. ¢La diabetes tiene alguna relacion con alguna estacion del afio? ¢(O se presenta en
cualquier momento?

En el verano por la ingesta excesiva de gaseosas, helados y dulce.

6. ¢ Sabe cuantos peruanos sufren de esta enfermedad?

Alrededor de un 5% de la poblacion

7. ¢Cudl es el rango de edades de pacientes diagnosticados con dicha enfermedad en el
Pera?

Los 30-40

8. ¢Quétipo de tratamiento buscan las personas? ¢ Existe algun tratamiento estandar? ¢Qué

recomienda usted regularmente?

Metformina, y dieta hipocalérica

9. ¢Cuales son las contraindicaciones que presentan los medicamentos que usualmente se
utilizan para combatir la diabetes?

Gastrointestinales.

10. ¢Ladosis de los medicamentos depende de algun tipo de caracteristica del paciente? ¢O
todos los pacientes pueden consumir la misma cantidad?

No lo se

11. ¢Ustedes suelen entregar muestras o recomendar productos? ¢Cuéles son estos
productos?

Verdura, cocida o cruda.

12. ¢Usted conoce productos naturales que ayuden a combatir la enfermedad?

Yacon

13. ¢Algunavez ha escuchado de la medicina nutraceutica?
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Si

14. ¢Conoce los resultados del sulforafano en el tratamiento de la enfermedad?
Nunca habia escuchado de él.

15. ¢Sabia que este componente se encuentra en grandes cantidades en el brocoli?

Sabia de propiedades anticancerigenas, pero no para la diabetes.

Nombre: Alfonso Ramirez

Profesion: Médico — Endocrindlogo (Jefe del departamento de endocrinologia de la Clinica
Internacional)

Experiencia: 30 afios

Teléfono: 995172184

Presentacién

. Presentarnos como alumnos de la USIL

. Agradecer por la entrevista y el tiempo brindado.
Preguntas iniciales

. ¢ Cual es su nombre?

Alfonso Ramirez

. ¢, Cual es su profesién?

Medico endocrinélogo

. ¢ Cuanto tiempo tiene trabajando en el sector salud?
30 Afios
. ¢ Cual es su cargo?

Jefe del departamento de endocrinologia en la Clinica Internacional

Objetivos de investigacion:

. Conocer acerca de la diabetes y tipos

. Medicamentos o tratamientos para la diabetes tipo 2

. Identificar el conocimiento de la medicina natural.

o Conocimiento de la medicina nutraceutica.

. Determinar el conocimiento del sulforafano y sus propiedades para combatir la diabetes.

. (Explicar el producto y sus componentes)

Preguntas

1. ¢Podria comentarnos un poco mas sobre la diabetes? ¢ Cuales son los tipos y se conocen
las causas?

La diabetes es una enfermedad crénica donde tiende a tener la glucosa elevada, tenemos 2 tipos de
diabetes. Los pacientes de tipo 1 no producen insulina y por ello son dependientes a ello y los pacientes

de tipo 2 producen insulina, pero no funciona correctamente y por lo general son personas obesas.
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2. ¢En qué momento usualmente las personas se dan cuenta que padecen la enfermedad?
¢Cuales son los sintomas?

El 50% de las personas que padecen de diabetes no lo saben hasta que lo descubren a través de algun
diagnéstico. Hay sintomas que advierten un chequeo para realizar el descarte como, por ejemplo: Las
personas tienen mucha sed, van a bafio y orina varias veces en las madrugadas o a cada 30 minutos y
las personas con ansiedad por la cual tienen una mala alimentacion.

3. ¢sLa diabetes es una enfermedad hereditaria?

Si, pero también es producido por varios factores de acuerdo al estilo de vida, como el fumar, el estrés,
la ansiedad, la mala alimentacion entre otros.

4. ¢Ladiabetes esta asociada a alguna otra enfermedad?

Si, est4 asociada con la obesidad, la ansiedad, el estrés entre otros.

5. ¢La diabetes tiene alguna relacion con alguna estacion del afio? ¢(O se presenta en
cualquier momento?

No tiene una estacionalidad, la enfermedad se puede presentar desde nifios.

6. ¢Sabe cuantos peruanos sufren de esta enfermedad?

Aproximadamente el 8% de la poblacion sufre de diabetes, y el 50% de los diabéticos no saben que
padecen de la enfermedad.

7. ¢ Cuél es el rango de edades de pacientes diagnosticados con dicha enfermedad en el
Pera?

Ahora se estan presentando muchos casos con los nifios. Hay muchos nifios obesos los cuales ahora
estan presentando desde pequefios por una mala alimentacién y la falta de ejercicio la diabetes.

8. ¢ Qué tipo de tratamiento buscan las personas? ¢ Existe algun tratamiento estandar? ¢Qué
recomienda usted regularmente?

El tratamiento se realiza de acuerdo a la evaluacion de cada paciente, pero normalmente se tratan con
medicamentos y con una dieta o cambiando los habitos alimenticios.

9. ¢ Cuéles son las contraindicaciones que presentan los medicamentos que usualmente se
utilizan para combatir la diabetes?

En los medicamentos hay que ser cuidadoso ya que si bien es cierto ayuda a una parte del organismo
por otro lado puede tener efecto contrario. No todos los organismos responden de la misma de forma a
los medicamentos.

10. ¢Ladosis de los medicamentos depende de algun tipo de caracteristica del paciente? ¢O
todos los pacientes pueden consumir la misma cantidad?

Si, de acuerdo a la evaluacién del paciente y del tipo de diabetes que presente el paciente se formula
un tratamiento para cada situacion. Debe ser dosificado correctamente.

11. ¢Ustedes suelen entregar muestras o recomendar productos? ¢Cuéles son estos
productos?

Recomiendo productos los cuales yo tenga la seguridad de su calidad, prestigio, estudios realizados,
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efectos demostrados y que sé que van a funcionar con los pacientes.

12. ¢Usted conoce productos naturales que ayuden a combatir la enfermedad?

Si, yo he realizado estudios con el yacon.

13. ¢Algunavez ha escuchado de la medicina nutraceutica?

Si, creo que son los productos bioquimicos.

14. ¢Conoce los resultados del sulforafano en el tratamiento de la enfermedad?
Tengo algunas referencias, pero no he investigado.

15. ¢Sabia que este componente se encuentra en grandes cantidades en el brécoli?
No.

Nombre: Melissa Milanta

Profesién: Licenciada - Nutricionista (Coordinadora del departamento de nutricion en la Clinica
Bienestar Medico y Tecnologia - BMT)

Experiencia: 7 afios

Teléfono: 943858983

Presentacién

. Presentarnos como alumnos de la USIL

o Agradecer por la entrevista y el tiempo brindado.
Preguntas iniciales

. ¢ Cudl es su nombre?

Melissa Milanta

. ¢, Cual es su profesién?

Licenciada en nutricion.

. ¢ Cuanto tiempo tiene trabajando en el sector salud?
7 Anos
. ¢ Cual es su cargo?

Coordinadora del departamento de Nutricion.

Objetivos de investigacion:

. Conocer acerca de la diabetes y tipos

. Medicamentos o tratamientos para la diabetes tipo 2

o Identificar el conocimiento de la medicina natural.

. Conocimiento de la medicina nutraceutica.

. Determinar el conocimiento del sulforafano y sus propiedades para combatir la diabetes.
. (Explicar el producto y sus componentes)

Preguntas
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1. ¢Podria comentarnos un poco mas sobre la diabetes? ¢, Cuéles son los tipos y se conocen
las causas?

La diabetes es una enfermedad donde la persona no genera la suficiente insulina en el cuerpo y es
causado por los malos habitos alimenticios, la falta de ejercicios, el sobrepeso y de forma hereditaria.
En la diabetes tienes a las personas que son dependientes a la insulina cuando ya estan en un grado
mas avanzado y los que no usan insulina, pero deben seguir de igual forma un tratamiento para no
llegar al siguiente grado.

2. ¢En qué momento usualmente las personas se dan cuenta que padecen la enfermedad?
¢Cuales son los sintomas?

Muchas personas se hacen un chequeo general o anual, y en muchas ocasiones es ahi donde se le
diagnostica dicha enfermedad. He inclusive cuando son obesos se hacen el chequeo para poder
descartar algun mal.

3. ¢Ladiabetes es una enfermedad hereditaria?

Si, es una de las causas.

4, ¢Ladiabetes esta asociada a alguna otra enfermedad?

Bueno, creo que esta asociada la obesidad.

5. ¢La diabetes tiene alguna relacion con alguna estacion del afio? ;O se presenta en
cualquier momento?

No, la diabetes se puede presentar en cualquier momento. Cada mes llega por lo menos entre 3y 4
pacientes nuevos con diabetes.

6. ¢Sabe cuantos peruanos sufren de esta enfermedad?

Debe estar entre un 5y 6 % de la poblacion.

7. ¢Cudl es el rango de edades de pacientes diagnosticados con dicha enfermedad en el
Peru?

A partir de cualquier edad pueden presentar esta enfermedad si no tienen buenos habitos para su
alimentacion.

8. ¢Quétipo de tratamiento buscan las personas? ¢ Existe algun tratamiento estandar? ¢Qué
recomienda usted regularmente?

Los pacientes que llegan por diabetes, ya vienen con un tratamiento medicado por el doctor, lo que yo
realizo es brindarles un cambio de habito en sus comidas para que puedan mejorar su salud, en algunos
casos nos ponemos de acuerdo con el doctor para ver que tratamiento y con qué dietas debe seguir el
paciente dependiendo del caso.

9. ¢La dosis de los medicamentos depende de algin tipo de caracteristica del paciente? ¢O
todos los pacientes pueden consumir la misma cantidad?

Claro, todo va a depender del tipo de paciente.

10. ¢Ustedes suelen entregar muestras o recomendar productos? ¢Cuéles son estos

productos?
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Yo recomiendo los productos con los que sé que vienen de un laboratorio confiable, con certificados y
en algunos lugares de acuerdo a las politicas de la Clinica. En lo particular prefiero recomendar lo mas
natural posible.

11. ¢Usted conoce productos naturales que ayuden a combatir la enfermedad?

Sé que el yacon disminuye la glucosa, un paciente me comento como le fue tomando yacén como
complemento de su medicacion.

12. ¢Algunavez ha escuchado de la medicina nutraceutica?

Si, no estoy muy informada, pero si he escuchado.

13. ¢Conoce los resultados del sulforafano en el tratamiento de la enfermedad?

No.

14. ¢Sabia que este componente se encuentra en grandes cantidades en el brécoli?

No.

Entrevistado: Carlos del Aguila Villar

Cargo: Jefe de Endocrinologia del Instituto Nacional del Nifio
Presentacion

. Presentarnos como alumnos de la USIL

o Agradecer por la entrevista y el tiempo brindado.
Objetivos de investigacion:

. Conocer acerca de la diabetes y tipos

Medicamentos o tratamientos para la diabetes tipo 2

. Identificar el conocimiento de la medicina natural.

o Conocimiento de la medicina nutracéuticos.

. Determinar el conocimiento del sulforafano y sus propiedades para combatir la diabetes.

o (Explicar el producto y sus componentes)

Preguntas

1. ¢Podria comentarnos un poco mas sobre la diabetes? ¢, Cuales son los tipos y se conocen
las causas?

Hay varias causas de diabetes. En etapa infantil las dos mas importantes son el tipo 1 y el tipo 2. 90%
de los nifios diabéticos son de tipo 1y 10%, un poquito menos son de tipo 2. Hay un pequefio porcentaje
de otros tipos raros de diabetes que incluyen una diabetes que incluyen diabetes neonatal u otros
asociados a una serie de enfermedades genéticas. Los mas comunes el tipo 1y el tipo 2.

Se conocen los factores desencadenantes o factores predisponentes, en el tipo 1y el tipo 2 son factores
genéticos; al final todos tienen componentes genéticos, la diferencia esta en que ese componente en
mas hereditario en el tipo 2, por eso es la importancia del antecedente familiar cosa que no existe en el

tipo 1 a veces.
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El tipo 2 esta asociado a obesidad, el tipo 1 no. Antes se creia que el tipo 2 era del adulto, ahora se ve
en el nifio; lo que pasa es que en el adulto el 90% es de tipo 2 y el 10% es tipo 1, es al revés.

Pero las causas predisponentes y los factores de riesgo se conocen en ambos y en los otros tipos
también son alteraciones genéticas que predisponen a las personas a ser diabéticos.

2. ¢Ladiabetes esta asociada a alguna otra enfermedad?

Si, el tipo 1 es una enfermedad autoinmune eso quiere decir que el organismo de ese nifio no reconoce
COMO propio a su pancreas, s por eso que comienza a atacar a su pancreas y asi como ataca al
pancreas puede atacar a la tiroides, por eso que también se puede asociar al hipotiroidismo.

3. ¢La diabetes tiene alguna relacion con alguna estacion del afio? ;O se presenta en
cualquier momento?

Si, en el caso el tipo 1 si en la primavera generalmente se presentan mayor frecuencia de caso, dado
que se supone que en el invierno estan las infecciones virales, que son las que desencadenan esa
respuesta de los anticuerpos y comienzan a dafiar el pancreas y que se manifiestan meses después en
la primavera.

4, ¢Sabe cuantos peruanos sufren de esta enfermedad?

Las estadisticas en nifios, las Unica son muy antiguas, no ha habido otras estadisticas donde reportaban
0.9 por cien mil habitantes, pero yo creo que hoy en dia es un poco mas. Porque aca en nuestro servicio
en los afios 90°s venian pacientes descompensados 1 o 2 veces al afio nuevos, ahora en lo que va de
estos meses hay como mas de 30. Entonces eso hace suponer que ha aumentado la diabetes tipo 1y
tipo 2.

5. ¢ Cuél es el rango de edades de pacientes diagnosticados con dicha enfermedad en el
Peru?

En el tipo 1, la edad promedio es de 9 afios, en el tipo 2 el promedio de edad es 11 o 12 afios. Claro
que en el tipo 1 puede haber pequefiitos de 1 afio o 2 afios o0 4 afios, pero el promedio es 9 afios.
Aparte de eso, hay un grupo de pacientes que se llaman diabetes neonatales, que son pacientes que
nacen con esa predisposicidn genética y desencadenan su diabetes los primeros 6 meses de vida.

6. ¢ Y mas o menos que qué tipo de tratamiento es el que se les da a estos nifios? En el tipo 1
es lainsulina 'y en el tipo 2 son los medicamentos llamados hipoglucemiantes y después insulina.

En la neonatal podria ser también medicamentos, de acuerpo a la etiologia, pero mas a 0 menos es asi
el tratamiento.

7. ¢, Qué marcas en si son las que predominan el mercado, enfocados en lo que es diabetes
tipo 2? ¢Qué marcas usualmente son las que se recomiendan?

Lo que pasa es que en el tipo 2 en nifios, es mucho mas limitado el uso de medicamentos porque las
asociaciones internacionales han aprobado en pediatria solamente dos, no es como en el adulto que
hay como 10 o 15 medicamentos.

En nifios es la Metformina y la insulina, no hay otro.

8. Y en ese caso la Metformina es basicamente cuando estan al inicio?
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Exacto, la Metformina es cuando estan en el inicio, cuando se pueden controlar con la dieta.

9. Y lainsulina?

Cuando ya no se pueden controlar. Hay un rango, un limite, en el cual uno dice hay que usar insulina.
10. ¢Cudles son las contraindicaciones en este caso, por ejemplo, de utilizar la Metformina en
el cuerpo?

Cuando el nifio tiene menos de 10 afios no se puede usar la Metformina o cuando la hemoglobina
glicosilada, osea la que nos permite el control de la diabetes esta por encima del 8 %, o pacientes que
son sensibles al medicamento o pacientes que tienen problemas hepaticos.

11. ¢Y por ejemplo el uso de este medicamento puede generar gastritis, problemas
estomacales?

No, genera una serie de problemas gastrointestinales més que todo. También se ve la complicacién
mas severa de acidosis lactica que més se ve en el adulto, en nifios no se ve mucho.

12. ¢Cuédles son las dosis que usualmente se le dan a este tipo de paciente? En Metformina
Entre 500 mg y 2gr al dia.

13. OK. ¢Entonces estamos hablando de una pastilla al dia?

Una pastilla a cuatro pastillas, dependiendo la dosis o el control.

14. ¢Yatodos en este caso se les dala misma dosis?

No, varia de acuerdo al caso.

15. ¢Ustedes suelen entregar muestras de este tipo de medicamentos o es netamente con
receta?

No. El SIS da todos los medicamentos, en algunos casos les donamos, lo que tenemos. Solo a veces,
a veces no.

16. ¢Algunavez ha escuchado de la medicina nutraceutica?

Si, digamos que son tipos de grupos de alimentos que se utilizan como parte de una terapia. Entonces,
en diabetes hay una serie de investigaciones al respecto. Por ejemplo, en la universidad tenemos un
laboratorio de plantas medicinales. Entonces hay estudios sobre el yacén y otras platas en diabetes.
17. ¢Conoce los resultados del sulforafano en el tratamiento de la enfermedad?

No. En este caso lo que hace el sulforafano lo que hace es nivelar la glucosa en el cuerpo de manera
natural.

18. ¢Qué le parece el proyecto?

Me parece interesante, Toda medida que no sea nociva 0 que sea probable que tenga menos efectos
téxicos y que se pueda usar con mas seguridad en el paciente, es bienvenida.

19. Usted como cree que reaccionaria este mercado, sobretodo en el caso de los nifios.

Lo que pasa es que primera hay un orden, primero se experimenta con los animales, después con los
adultos y después con los nifios. Yo tendria que evaluar los resultados en adultos primero.

20. Me gustaria saber, respecto al producto en si que estamos elaborando. ¢Usted nos podria

recomendar un canal de distribucién para este medicamento?
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A través de una empresa, como hacen los medicamentos. Vienen sus empresas, por ejemplo, vienen

acéa y hacen propaganda a sus productos.

21. Através de lo que son los visitadores médicos...

Si, asi es. Yo creo que es la mejor manera. Porque la cuestion es que esos suplementos tienen que ser

indicados y recetados; y eso lo hace el médico.

Entrevistado Comercial 1:

Cargo: Quimica farmacéutica

Presentacion

. Presentarnos como alumnos de la USIL

o Agradecer por la entrevista y el tiempo brindado.
Preguntas iniciales

. ¢ Cudl es su nombre?

Daysi Mendoza

. ¢, Cual es su profesién?

Quimica farmaceutica

. ¢ Cual es su cargo?

Quimico 2

. ¢, Cuanto tiempo tiene trabajando en su puesto?
2 afos

Obijetivos de investigacion:

. Conocer acerca de la diabetes y tipos

. Medicamentos o tratamientos para la diabetes tipo 2

. Identificar el conocimiento de la medicina natural.

. Conocimiento de la medicina nutraceutica.

. Determinar el conocimiento del sulforafano y sus propiedades para combatir la diabetes.
. (Explicar el producto y sus componentes)

Preguntas

1. ¢Venden medicamentos para combatir la diabetes tipo 27

Si, Glucopage, de 800 o 1000. Existe la Metformina y refrigerados para medir la glucosa.
2. ¢ Qué tipo de tratamiento buscan las personas? ¢ Existe algun tratamiento estandar?
Tratamiento con metformina.

3. ¢, Qué medicamentos recomienda usted regularmente?

Se toma la receta como punto principal
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4. ¢, Cual es el principal componente de los productos que venden para combatir la diabetes?

La Metformina

5. Para combatir la diabetes tipo 2, ¢los pacientes vienen con receta médica o les preguntan qué

tomar?

Traen su propia receta

6. ¢ Qué es lo que el comprador busca en un producto? Ejem: Precio, beneficios, etc...

Lo que les receta el doctor.

7. ¢Los medicamentos que ustedes recomiendan presentan algun tipo de contraindicacion?

Ninguna

8. ¢, Cual es la presentacién de producto que prefieren? (soluble, en polvo, pastilla, etc)

Prefieren pastillas

9. ¢, Cual es el rango de edad de los pacientes que vienen por medicamentos para la diabetes?

De 60 a mas

10. ¢Cuadl es el rango de precios de los productos que vende para combatir la diabetes?

Desde 54 soles metformina, refrigerados hasta 150 soles.

11. ¢Venden productos naturales?

No. Solo farmacéutico

12.  ¢Usted conoce productos naturales que ayuden a combatir la enfermedad?

Las verduras, llevar dieta sana. Libre de grasas.

13.  ¢Alguna vez ha escuchado de la medicina nutraceutica?

No.

15. ¢Sabia que este componente se encuentra en grandes cantidades en el brécoli?

No tengo conocimiento. Seguro es parecido al glucerna.

Entrevistado Comercial 2:

Cargo: Técnica en farmacia

Presentacion

. Presentarnos como alumnos de la USIL

. Agradecer por la entrevista y el tiempo brindado.
Preguntas iniciales

. ¢ Cudl es su nombre?

Elena Ochoa Cérdova

o ¢,Cudl es su profesién?

Técnica en farmacia

. ¢, Cual es su cargo?

Técnica en farmacia
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¢ Cuanto tiempo tiene trabajando en su puesto?

Desde el 2004, 14 afios

Objetivos de investigacion:

Conocer acerca de la diabetes y tipos
Medicamentos o tratamientos para la diabetes tipo 2
Identificar el conocimiento de la medicina natural.

Conocimiento de la medicina nutraceutica.

Determinar el conocimiento del sulforafano y sus propiedades para combatir la diabetes.

(Explicar el producto y sus componentes)

Preguntas

13.

¢Venden medicamentos para combatir la diabetes tipo 27?

Lo g los médicos prescriben es la metformina, glucopage, glucimix

14.

¢, Qué tipo de tratamiento buscan las personas? ¢ Existe algun tratamiento estandar?

Tratamiento individual, lo g més se prescribe es la metformina, depende de la dosis, cada paciente tiene

una dosis, de acuerdo a la evaluacion del médico. Otros como la insulina pre cargada.

15.

¢, Qué medicamentos recomienda usted regularmente?

Lo que indica el médico, ya que cada paciente es Unico.

16.

¢,Cual es el principal componente de los productos que venden para combatir la diabetes?

La Metformina

17.

Para combatir la diabetes tipo 2, ¢los pacientes vienen con receta médica o les preguntan qué

tomar?

Traen su propia receta.

18.

¢, Qué es lo que el comprador busca en un producto? Ejem: Precio, beneficios, etc...

Cotizan precios segun las marcas o prefieren genérico..

19.

¢Los medicamentos que ustedes recomiendan presentan algun tipo de contraindicacion?

Siempre tienen contra indicaciones, el paciente puede tener problema en el higado, pero se controla.

20.

¢,Cudl es la presentacion de producto que prefieren? (soluble, en polvo, pastilla, etc)

Las tabletas, o jeringas pre cargadas.

21. ¢Cual es el rango de edad de los pacientes que vienen por medicamentos para la diabetes?
De 20 a 50
22. ¢Cual es el rango de precios de los productos que vende para combatir la diabetes?

Medicamento de metformina genérico de 100 tabletas, esta 20 soles, de marca 52.7 el XR.

23.

¢Venden productos naturales?

No. Solo farmacéutico.

24.

¢ Usted conoce productos naturales que ayuden a combatir la enfermedad?
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Escucho que hay Santa Natura, mas que todo es la alimentacion, mas saludable, no grasas, azUcar,
pocos carbohidratos, harinas.

14. ¢Alguna vez ha escuchado de la medicina nutraceutica?

No.

16. ¢Sabia que este componente se encuentra en grandes cantidades en el brocoli?

No, pero sé que en la alimentacién, las frutas, las verduras, ayuda con la salud del ser humano. Es mas

no deberiamos comer carne.

260



ANEXO 5: Guia de pautas Focus Group

“Estudio Cualitativo para conocer la aceptaciéon del Polvo de Brocoli, como tratamiento

alternativo para combatir la diabetes”

Guia de pautas hombres y mujeres entre los 20 y 64 afios diagnosticados con Diabetes Tipo
2, que estén interesadas en la compra y uso de polvo de brécoli como tratamiento alternativo
para combatir la diabetes; que residan en hogares de NSE B y C, ubicados dentro de la zona

de Lima Moderna.
INTRODUCCION

Buenos noches minombre s ....ccvcvvevvivncvnnnens , veo el nombre de cada uno de ustedes, eso
va a facilitar nuestra comunicacion. Bueno quisiera que me digan si saben para qué estamos
reunidos.

En realidad, estamos acéa para hablar de un tema del cual ustedes tienen bastante informacion,
por tal razén me gustaria decirles que sean totalmente sinceros al dar su opinién y ademas no

se dejen influenciar por la opinion de otros, me gustaria oir sus propias opiniones.

Ademas me interesa que sepan que no existen respuestas incorrectas todas son respuestas

igualmente validas y muy importantes para nosotros.

También quisiera comunicarles que vamos a grabar esta sesidn ya que sus opiniones son
importantes y no quisiera olvidar ninguna parte de la informacién util que ustedes nos van a

dar. Antes de comenzar me gustaria saber un algo sobre cada uno.
Podrian presentarse y decir unas pocas palabras sobre ustedes:
¢,Su nombre, su edad, a qué se dedican?

FASE DE CALENTAMIENTO

e Agradecer la participacion

e Presentacion del coordinador

e Breve descripcion de por qué fueron elegidos

e Breve descripcion de los objetivos del encuentro.

¢ Notificar que se grabara la discusion para no perder partes de la discusion.

e Descripcion de la dindmica de la sesion
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Duracion del encuentro

Respeto de la anonimidad

Dejar claro que se espera que hablen de sus opiniones y que no vamos a discutir
experiencias personales.

Dejar claro que nos interesa hacer una conversacion grupal y que cada uno de ellos
expresen libremente sus ideas y opiniones (que no hay buenas o malas ideas o
respuestas incorrectas sobre las cosas a discutir).

Dejar claro que, si bien no esperamos que se pida permiso para hablar, si esperamos
que cada uno escuche al otro y espere que el comparfiero termine de hablar para

expresar su opinion.

Presentacion de los participantes

Antes de comenzar cada uno de los invitados debe dar una breve descripcion de ellos mismos.

Podrian presentarse y decir algunas palabras sobre ellos: edad, qué hacen, con quién viven.

ASPECTOS GENERALES

¢ Siguen algun tratamiento para regular la sangre y controlar la diabetes? ¢ Cémo es su
dosificacion?

¢ Como les va con los medicamentos convencionales? ¢Su cuerpo ha presentado
algun tipo de contraindicacion?

¢, Qué opinidn tienen sobre los productos naturales para combatir las enfermedades?
¢, Qué tan importante es para ustedes? ¢ Por qué?

¢ Saben la diferencia entre los productos naturales y nutracéuticos?

¢,Me pueden nombrar todas las marcas que recuerden de productos naturales?

¢ Preferiria que este producto natural tenga una presentacion en capsulas de una toma
0 en polvo para batidos?

¢ Qué caracteristicas o atributos considera importante encontrar en un producto para
diabéticos? por ejemplo: sabor, precio, color, presentacién, cantidad.

Si le digo que existe un producto natural hecho a base de brdcoli y este puede
reemplazar a su medicamento convencional ¢ Usted lo consumiria?

¢Les parece innovador?

¢ Qué deberia englobar el nombre de la empresa? (colores, letra, slogan)
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o ¢ Qué elementos creen se puede agregar o quitar?

e ¢ Cuadles son las principales razones por las cuales comprarian este producto?

o ¢ Con qué frecuencia compraria el polvo de brocoli?

e ¢ Por qué canal o medio adquieren o consumen los medicamentos o productos para su
enfermedad?

e (;Cual es el precio maximo y minimo que pagarian por la adquisicion de un producto

que lo ayude a combatir naturalmente la enfermedad?

CIERRE

Nos gustaria saber, si alguien dese aportar alguna opinién o idea mas, siendo ese el caso les
agradeceriamos mucho, ya que seria de mucha ayuda para el equipo.

Muchas gracias por su participacion y por el tiempo invertido en esta reunion; asi mismo les
agradecemos porque la informacion obtenida, serd de mucha ayuda para la investigacion.
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http://orientacion.sunat.gob.pe/index.php/empresas-menu/impuesto-a-la-renta-
empresas/regimen-general-del-impuesto-a-la-renta-empresas/calculo-anual-del-impuesto-a-
la-renta-empresas/2900-03-tasas-para-la-determinacion-del-impuesto-a-la-renta-anual

http://orientacion.sunat.gob.pefindex.phpfempresas- @ = & 723 & orientacion.sunatgobpe X

SUNAT OPERACIONES EN LINEA

I~ k3

Libro de Buz Portal de Mapa
Reciamaciones Elettionico Transparencia del o

(5) Mis Declaraciones y Pagos

(Nueva Plataforma)

(5‘) TIPO DE GAMBIO A~

A Inicio Empresas Impuesto a la Renta - Empresas / Régimen General del Impuesto a la Renta Calculo Anual del I.... Calculo Anual del Impuesto a la
L1 Tamarode | (A Renta
Texto:

[E] 01. Determinacion de la Renta
Bruta

03. Tasas para la determinacion del
Impuesto a la Renta Anual

[E] 02. Determinacion de la Renta

Los contribuyentes que perciban rentas de tercera se con las siguienies tasas: Neta
EJERCICIO TASA APLICABLE [ 03. Tasas para la determinacion
*  Hastael 2014 o 30% del Impuesto a la Renta Anual
s 2015-2016 ¢ 28%
* 2017 en adelante o 295%

Base Legal: Articulo 55 de la Ley del Impuesto a la Renta.

SUNAT Rinde Cuentas

Informacion de Interés Central de Consultas Enlaces de Interés Gobiemo del Peri

ESTADG X
BERUANO

Desde teléfonos Celulares - Banco de la Nacion
Marcar - Constitucién de Empresa en

Boletin SUNAT

niros de Servicio al Charlas SUNAT

Contribuyente
Horario de atencion en bancos
onsultas de Aduanas

Solicitud de Acceso ala
Informacion Publica
Denuncias

Proveedores SUNAT

Sala de Prensa
Cultura Tributaria y Aduanera
Remate de Aduanas

Remate de Tributos Intenas
Muliimedia SUNAT

Gobiemo Elecirénico
Comunicades publicades en
Portal SUNAT

Insumos Quimicos y Bienes
Fiscalizados

Informe del Banco Mundial -

*4000 (Desde Claro, Entel y
Movistar); o (01)3150730

Desde teléfonos fijos
Marcar 0-801-12-100 (Al costo de
llamada local)

Horario:

De Lunes a viernes:
08:30 am._a 06:00 pm
Sabados:
09:00 am.a 01:00 pm

Linea
Marca Perd

Ministerio de Economia y
Finanzas

Plan Operativo Anticorrupeién
Sistema N

de Denuncias

SBS

SENCICO

SUNARP

Aduanas (CAT-R)

© Todos los Derechos Reservados Oficina central: Av. Garcilaso de la Vega 1472, Lima 1

Atencion de Mesa de Partes: De Lunes a Viemes.

Ver Lista de Mesa de Partes

P

B & "o
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ALIMENTOS GENERADORES DE ENERGIA

Lims, 03 de Sephiembre gel 2,018
COTIZACION.

Erfa

Carls Huamani

FPresends -

De nuesia consideracion:

Por Iz presenfe, y a solicifud de su parfe, estamos cotizands fo siquients:

Germminado de Brocoll: Precio x Cajta 100gr. ... 54870
Geminado de Brocolll Preciox Caja THg.._ ... SO50.00

Condiciones:.. ... CONTADO CONTRA ENTREGA (Efectivo o
previs irsnsferencis en nuesis comemde def Banco Confinents! 138-
D10000-3997)

El requermienis se hace como minimo con 2 diss de aniisipasion.

A partir de valor de 5 300 realizamas emvio & solisiud dal oients.

Guedamis 8 Sus oenes.
Atentamente,

Cesar Callafs
AGE 5A

@ ACE 54 RUC 20122180841
Calls Husneskambs 135 - Lira, 29
Teldfma: dog-07ET
apafopariimaetec. o 2onom opealisanhs. com
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http://www.hinra2T7.com/

IMPORT EXPORT HIURA 27 SAC

H27-0465-2018

LIMA.30 de Agaosto del 2018

Sefiores

SRES . NUTRACEUTICOS ANDES

Presente .- Tel 992857613 E-mail: paul_fernandezz@ hotmailcam
Alencibn Sr.Faul Ferndndez

Estim ados sefofes:
M ediante |8 presente. procedem os & remilirles nuestro presupuesio por lo que 8 continuacidn detallamos:

HERRAMIENTAS - EMPRESA NUTRACEUTICOS

DESCRIPCION CANTIDAD PRECIO UNIT SUB-TOTAL

caja de herramientas 15" 1 S/.45 5/45.00
set de alicates 2 §/.39 S/7TE.00
setde destornilladores 2 5/.25 5/50.00
taladro electrico 700 w bosch 1 5/.250 5/250.00
atornillador electrico bosch 1 S5/.450 S/450.00
m artillo 2 §1.25 S/50.00
cutter 5 5/.7 5/35.00

CONDICIONES COMERCIALES Venta, previa aclaracidn de lodos los aspeclos lécnicos.

FORMADE PAGO Al Contade

FORMADE ENTREGA En sus almacenes del 5.M

TIEMPO DE ENTREGA Inm ediato

VALIDEZ DE LA OFERTA Quince (15) dias

Cuentas Bancarias

Banco de Credile Carriente sales 183-2114082-0-63

Banco de Credilo Carriente ddlares 191-2141533-1-55

BANCO NACION -DETRACCION 00-066-057615

Alenlam anle,

R 7{?
QULUTD f‘j'mh
=

-

Katherine Aquing

Gerente de Ventas

Nextlel:125°0080
Teléfonao (511} 888620385

RN RIDGID ;7997 DT=ZEa) BOSCH yyan uoun:| (GEDORE) LI aesin> OERLIKON

Feléfeman: muv (1448011 VRES203R4) irpm: *S310KS O ficias | (+311 6610088}/ Nevtal: 42477784
Dlreceidn: Caile Bartolomd de fas Canas Mz B Lte. 2, Santa Fatricis - Ls M slins

Carres:

ragaing tlcam

Erallcom (gomprave his
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H :i hitp:'www. hinral7.com/

IMPORT EXPORT HIURA 27 SAC
Fervaterid, Morvamiimni p Sigerdod [nderiala

HaT-0407-2018
LIMAA, 30 de Agosto del 2018

Sarares
SRES. NUTRACEUTICOS ANDES

Preserie- TefOB2657513 E-mail: paul_femandezz@hotmal com
Atgncide.  Sr Paul Ferndndez

Esfimadas sefores:
Mediame la presante, procedernos & remitines nuestrs presupuesic por io que 3 continuacion detallamos:

Utiles, Utensilios y itiles de limpieza - EMPRESA NUTRACEUTICOS

DESCRIPCION CANTIDAD = P UNIT SUB-TOTAL
Galon limpia fodo sapolo 4 818 ST200
CGalon de lejia Sapolio H 821 SM05.00
(Galonas limpia vidrio sapolic 1 518 SM8.00
(zalonas cera al agua sapalio 2 518 S36.00
(alones de ambientadores, pisos oficinas 3 8.2 S63.00
(Galgnes de pino verde sapolio 2 .27 5/54.00
(Galones de Cuita Sarra sapolio 1 8250 52500
Pates. de bolsas 30 x 20 x100 un. 3 8600 §180.00
Pytes. de bolsas grandes de 140 litras x 100 Un [] 8175 S70.00
Ambientadores en speay Sapolio 2 5,80 SHB.00
Ayudin de 3309 3 §.50 SM5.00
1] be x Kg. 3 8. 18.0 5/54.00
Trapo industrial x kg, 5 8.50 525.00
Franela amanila x metro 3 8.70 S21.00
Trapeadores Viniex 5 5.24 S12.00
Scofch Brite [ §.50 530.00
(uanies negros (1alla 8 1/2) 3 & 1.0 SA3.00
uanies negros (1alla 6 172) 3 & 110 SA33.00
| Jabén Liquido 3 & 150 504500
Papel Higidnico PLANCHA 24 ROLLOS ELITE 2 &.250 5/50.00
Escobas Virutex 5 & 16.0 S/80.00
 Recogedares 5 5. 15.0 S75.00
Cuchillos Filedeador de 16 CW Acero Inox 10 8.3 S25.00
Baldes Robusta 10 8.3 52500

RIDGID P GREEIZ] BOSCH yon e (GEGORE) ATIRY > OERLIKON

Tolilonss: mavid (rE01 MBTEIER)  rpe) “R2008 Cfimama /(501 S81000F) ¢ Nowal | 4247
Dirswstés; Colls Barsslami di lon Coann M. B Lo I, Bnnes Pasrspis = Ls Makes

Comrron | bty g i hiuead 7 o | ghm prn el e
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2 et

IMPORT EXPORT HIURA 27 SAC

Ferrcicrs, Hovemionier y Segunides Insusérialer
| Caja Cosechera 10 5.2 52300
| Tacho Recolector #220 ‘REY 7 §.75 5525.00]

5/1,712.00

CONDICIONES COMERCIALES . Wenta, previa aclaracion de fodos los aspecios fecmicos.

FORMA DE PAGD y Al Comtada

FOSMA DE ENTREGA . Ersuz almacsres del SJM

TIEMPD DE ENTREGA y Inmediato.

VALIDEZ DE LA OFERTA : Quince (15] dias

Guantas Bancarian

Eamto de Craditc Comente soles 193-2114082-0-E3

Eanco de Credite Comente dolares 1H-21815331-35
EAMCO NACION - DETRACCION 00-066-03T815

'l e
'l i (I_:& _ﬂlx.u"ﬂ
Kiathesine Aguns
Gemesie de Verta:

Nextal 125%0080
Teléono (511) 063620385

LR RIOGID W™ EEERR] BOSCH pyae o (GEDORE) TGRS saessi> OERLIKON

Tekifonse: mavil (+511 METIIES) / rpm: *S)I0ES Dhose / (+511 S1MPIE) | Newied = 424%7T54
Direorien: Colle Bartelome de lon Covm M. Bl L I, Sents Fabrios = Ly Mok

Corren : katty squisa @ hinral 7com | pampras fhincal Toem
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ESCRITORIO L 120X50X73

Base de metal y tablero de vidrio templado.

Ver precio por Tienda:
[Lima y Callao |

S/ 320.00

sku: 2643542X

Precios g stock actuslizados of 201072018 715
Precios referenciales  sujotos a variadiones.

Stock supeto a disponbilidad de cada tienda. Consultar precio iy stock en tlenda,
Indgemes roforoncisles, bos (roducton mo INClugen accosonos xcepto 1o mdcado on la descripcion del producto.

Productos Relacionados

(/productos/muebles/escritornio-con-estante) (/productos/muebles/set -de-escritorio-mas-
estante)
ESCRITORIO VIO/ESTA 1 ZIXS2X101
(/productos/muebles/escritorio-con- 10 SET ESCRITORIO ¥ ESTANTE CHOCOLATE
estante) (/produc tos/muebles/set -de-escritorio-mas-
estante)

S/ 199.90
S/ 159.90
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Fixser - Estante Metalico 5 Niveles 180 x

90 x 40 cm

Estante Metdlico & Niveles

Ver precio por Thenda:

U y Catiao |
S/ 210.00

sku: 2279622

Pyt s o S0k o Biiaiamdin wf 2071072018 7 1Sam
PYet s (e orn Lhes 1) Wprten @ v e

SADCK Mo o Ghsperiisiiiad O Cade Devsta Cotritae

e o Viock o Dende

1RGNS rotorenciaes, bos (OO B0 /O NN SCCENOron exRrepin 10 A ado on Ls desripitn del groducio

Ficha Técnica

Atributos
Marca
Montage

Material

NOmero de replsas

Resistencla por

Resistencls total

Garantia
Acabado
Color

Incluye

Fixser

Con tornilios

Metal

Altoc 180 cm, Ancho: 90 cm. Profundidad: 40 cm
5

80 kg

400 kg
4 dngulos y 5 bandejas
Por defecto de Tabrica

Tornlllos
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FONC f 03-7050 NUESTRASTIENDAS SERVICIO AL CLIENTE CMR PUNTOS | BANCO | VIAJES

Bienvenid@,
PAUL

| (1 &Québuscas?

ELECTROHOGAR Y TECNOL.. MUEBLES Y DECOHOGAR DORMITORIO DEPORTES NIROS MODAMUJER MODAHOMERE ZAPATOS BELLEZA

AMANDA I ASISTENTE VIRTUAL

e (B3
1OLA S AMANDA,
‘U NUEVA ASISTENTE VIRTUAL
A

Home / Electrohogar y Tecnologia- Computadoras / Laptops / Lagtops

HP Cédigo def producto: 15773817

Laptop Core i3 6ta Gen 1TB

HDD 4GB RAM
S/ 1,499 Internet

Acumula 1499 CMR Puntes

*hkhkKk 1/5(2

Garantfa Extendida @

Sin proteccidn v
adicional

_— 3

Dispanibalidad

Disponible para envio s Oisgonible para retiro
domscilio Ver tiendas >
Ver distritos >

1 . AGREGAR A LA BOLSA
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Fenooompeas 01 12-3200 F sarvicloalclionte@rashperucom V' Av. Salaverry
320 Magdalena

Inicio HJWONQWPU'; Panasonic - Taletono alambnco negro Kx- 15500 O}

(hupu‘,'/vssww.coolbox po/270-thickbox_defoult/panasonic-telefono-alambrico- negro- ke
we00jpg

Panasonic - Teléfono aldmbrico negro KX-TS500

S/. 49.90

Telefono aldmbxico

- 1 .
SKU KX-TS500LX0
CATEGORIA Teléfonos fijos (httpe//www.ocolboxpe/id7-telefonon-fijos)
PO WA, COD BN peteiefcnca Ao | Bi-parsscnic-igietonc-aambr Ke-negro-r1s 00 MmiTsearch _guery«TELEFONO=FIJOLresitset m
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81 ¥ IZAR LIBROS s

3. ORIGINAL ¥ COPLE CAL NI DEL REPRESENTANTE.

2. OMIGINAL ¥ OOPIA S8 I DEL TRANITADOR

3. FOTCCOPIA DE LA COPTA LITERAL ACTUALIZADA (XL REPREJRLNTANTE OK

LA EMPRERSA WO MAYOD 0f THRSS NESES

4. COPIA Df A FICMA CEL AUC GOUR RATE ASTIVE ¢ UABRIDO,

. CAstA DIRISIOA AL NOTARLIO DONDE EL REFSSSUNTANTE LEGAL UL 1A
TIPRESA OTORGA FODER AL THAMITADOR PRRA LA LEAALIZACION DEL

FRRSENTYL LLEMO, CON FINNA Y HUELIE DEL ATPRESUNTANTE.

4. A PANTIN DEL IT380 N 02, ITAAED EL LIERID ANTRATOR ¥V ASEMAS SACAA

TOTOCOPIA D LA FRINEFA Y DI7IMA ®AJA OEL LIRDG ANTERIOR,

7, &3 CAS) DE FEEDICAR DF AIRAO OOWMTASLE, TEAER 1A
PULICTAL COMMESTONDIINTE ¥ 13 CARTA J0 QOMINLCACISH A LA

NOTA: SE DEJA CONSTANCIA QUE LOS REQUISITOS

PENUBCIA
ATHAT

¥ 108

PRICIOS ANTES MENCIONADOS SON MERAMENTE

REFERENCIALES, TCODA VEZ QUE LOS DOCUMENTOS
SOMETIDOS A PREVIA EVALUACION,

Zoe felos — y €r.%* (/l

Voe | /0400
Aose I’ 200,72+
———— —
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ISITOE PARA CONSTITUIR UNA SOCIEDAD (£.A.C)

L. ORIGINAL ¥ COFIA DE C#I <00 Lk RESPECTIVA CONETANCIR DE SUFRAGIO
e LO8 QIORGANTES.
2. VELCELUCACIUN BIOHMEIIICA ¥ UUNSULTA XK LINEA LE LA MLNIEL KR LA NCIAGIA

Aot

HES=NVA DE NOMERE EN HECIEUNMOS LUBLICOS

A, NINDTA  SUSCRITA POA 108 OMORGANTIES OO0 AUTANIZACICHE LEL ARDSADO
S. CBJSIO DE LA EXNERZEA

€. LOMLCILID OB LA ENLUZSA

T, ANLCLIU ¥ LLBACIUN UE ACTIVIURUEY LE LA EMVMESA

8. APOSTEE: PURCE SER EFECTIVO & MEDIAATE BIENES MUESLES E IKRUENLES
CZEECTIVO: ES KECESITA EL CEZQSITD BRACARIL A UGMGRE LCE LA ENPRRSA.
*FIENSE MLERLES © IMMUEBLES: ADJUNTAR LA RELACION LE JIENES D08 Val0%

LUMENU AL .

3. WIVESAMIERTS [€ LIS PRINESOS AININISTRADOGES [CERENTE, DIRECNINES,

AMOLERARGE) , QUE PUEDE SER UKD CE LA2 30CICS O UM TESCENG,

10. SN EL CASO UNA DX 108 SOCIOS SEA EXTIANJIERS, DANERAN IRXSINTAR 5U

CAZNE JE EXTRAMIKRIA O DPASADCOTS, COM EL SSLI0 DE AUTORIZACION FARK

FIFAR ACTOS Y/0 CONTRATOS ASI OOMD DK PARAR FOR XL SISTRA TG

MIGRACIONES, ADEMAS DE LA INTERVENCION DR 02 TRSTIGOS, QUIKNES PARTICIFAN

RN EL ACTY] OF OOKSTITOCION A RFRCTOS TR GARANTIZAR TA TIERTIFICACTON DETL

RXTRARTRRO .

11. TOGNUIARIO 75 [E 1A U.I.P

NOTA: SE DEJA CONSTANCIA QUE LOS REQUISITOS Y LOS
PRECIOS ANTES MENCIONADOS SON MERAMENTE
REFERENCIALES, TODA VEZ QUE LOS DOCUMENTOS SERAN
SOMETIDOS A PREVIA EVALUACION.

DURACION DETRAMITE EN NOTARIA: “02 IHAS COMO MAXIMO™

IRACION DE TRAMITE ANTE REGISTROS: “DE 10 A {5 DIAS HABILES"
CAPITAL SOCIAL HASTA S/ 2,500.00

LEAZLHUS SUTANIALEY 8’ T05.50

NIFTR s 1vo.cd

YERITICACION DIOWETRICA  5f 2.90 amn

DOSSLLTA TN REMIEC s’ .00 /0

SOPIA LIGALINADA - 4.00 708 BOTA

TRAMTTRE ANTE RSSRISTROS &) 100.84

RREECHAS ARGISTRAT RS ]/ G000 (HOSTO RTYTKFO) SOETD A LIGUTRAOTON
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HUAYU ERDOTHER|(SHENZHEN) ICE 5Y5TEMS CO., LTD.

Offer Sheet

Raf Mo, BFDx-2018-05926-0212 Date: Sap 26, 2018
Tox
From: Mr. Abel Zhang
Attn: Mr. Paul Fernandez
Company:
Subyect Freems Dryer (BFD-50F)
Madel Shelves ares lee Capacity Quantity Price
BFD-50P 0.69 m TLf24hrs 1 s&t 214579.00
Matenal trays 1 sult Include
Wacuurm purmp 1 s&t Include
TOTAL £14679.00

Commercial terms

1, Business temms

CFR CALLAD

2, Payrnent terms

TT40% deposit, TTE0% before shiprment

3, Dedrvery time

80 working days after receive deposit money

4, Packing details

Phywood case. Total 2 cases.

5, Warranty

12monihs simce BYL date.

Fermarks
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HUAYU BROTHER(SHENZHEN) ICE SYSTEMS CO., LTD.

th 1< Road

BFD-50P

Vacuum Freeze Dryer

Install Power: 4.5kw

Install Size: L1000*W800*H1450mm

Shelves Area: 0.69 '

Ice Capacity: 7L/24hrs

Features: cGMP, FDA, AlSI304, PLC+Touch Screen

-
-

AWRIOSr L com
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HUAYU BROTHER({SHEMZHEM) ICE SYSTEMS CO., LTD.

Add © Koo Datiaeweng Soeth 12 Road, Songgang Town, Bacte District, Shanzhen
Ted: +36-0755-56B0E07S Fax: +86-0755-21M0EATES

Technical Features

BF D-50F designed with compact size, ALL-IN-CME structure, fif lab research or small plot production,

ussable shelf area 0. §%sq.m, accept heawiest waber from raw material {ice capacity) 7L, cascade
COMmpressor system could cool e ios condsnser dirscty by refrigerant sxpand as o as S80°C and

incirect cool shehves by inbermedia fluid recyde inside shelves (heat exchange by plate heat exchanger

f0 <50°C, Shedwes iemperaturs raise by a 1.4kw slectnic heater, man could be +70°C with acouracy of
<1°C tolerance whiks in sublimation period.

‘Whols sysiem ullize by professional and versatiity LY O-CONTROLLER system:, that machine could full
aulomadc working or marual working as per setting, controller module combine most advance PLE and

T Ful Color Toudh soreen, with warious: safety precautions.

Al51304 Malerial for all: exiencr, drying chamiber, condenser cod, shelves, trays.

Cascade compressor sysiemn could oool ios condenser o0 <80°C and shehwes 50°C.

Hollow: shetwes with fluid filsd, lemperaturs mise by slediic heater, Dunng sublimation shel
lemperahsre could programeming from <80°C o +70°C with accusacy of 2190

High sensifve lempemiure probe bo monior malenal lempsratres,

Leybold vaouum pumps: from Gemmany, strong guaraniee the vacuem sysiem relabiity. Sysiem
final wacuwem <3P

Inerl gas charge funciion to exdend dried products expiafon dale.

Acryiic sse-theough drying house door.

Casters with brake for sasy move and sed.

ioe condenser drect expose under drying howse, a higher vapar condensing efficient.

T* Full Color foudh sconsen controller with LyO=-CONTROLLER:

a. PLC+Touch soreen system. Main parts kke compressor, vaousam pump, healer eio. have

indrvidual electric croult which is easy io maintenance and safety working.
k. Full Aulomabic Working and manual working select.
c. Real time display of shelfl material! condenser temperature and vacuum el

d. Real ime display parts working stabes. Sysiem botal working time and each freeze drying

shep working Sme.

e.  Creation and siorage 32 redpes with up 1o 36 steps for each recipe. Eachi step abilfy bo

sed shedf Semperatureime, abiity to set pimary and secondary drying vacuum level.

f.  Realtime display freeze drying curse, history drying curve'data, UESS port is available for

dala export o Udisk
g Sound alarm  amy fallure happen, falure parts display on screen
h. P algonthen combined in PLE module, proside up to 30% energy savwng in drging

process.
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—. General Specifications:

Item Spec.

Model BFD-50P

Sheelf area 069 m

Freere drying process In situ

katerial loadingharsest By hand
Shelves: 4 + 1

Drying House

Shelf s R0 360mm

Shedves temperature: -507C o +T0C  [(£1°0)

Material trays dpos

lce Condenser

Locatior under drying house

Capacity: 7L/ 24hrs

Temperature: <-B0°C

katerial loading capacity

#iz per material physical character. Loading capacity different.

kachine vacuum degree

5 30 Pa

Poveer install

4 Skwh

Machine Install size

1000mm® B00mm* 1450mm

‘oltage 220V E0HZP
Operate weight E50kgs
‘Working noise < B0db

Machine design standand

GMRE HACCE FDa, GBE

bAain morterial

A5 304, Acrylic Door

Controller system

PLC+Towch Screen

Protection device

Main part have individeal electic drost and connect PLE, onee
parts failure machine will automatic shut off and soundfight

warning to workers, meanwhile failure part will show on soreen
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HUAYU BROTHER{SHENZHEN) IGE SYSTEMS CO., LTD.

—. Configurations :

1.0 Drying house

# BFD-50P designed cuboid shape drying house which is compact size and have verified a higher
heat efficient.

% [Drying house strict design under ASME presssre container and <GMP standard, all parts include
material trays, shebves, heat transfer fluid connector efc. made by AISL304 with mimmor treatment
roughness <0.4, drying house with hemizpheric comer which is eany dean.

¥ In drying house, one st shelf contains 5 plates (4 layers have raw material loading akility, the top
one layer only provide extra radiant temperature), all the plates combine freezing and heating
furnction, flatness <0 Smmy'm, temperatune from -50C fo + T0C.

Drying house parameters

Drying house Shape Cubpid

Cheelf area 069

Shelees size : 480*360mm

Shelf numbers 4+ 1{Top shelf ax temperature compensating plate)
Material trays Apcs

Material tray size L4B0 x W3AED x H15mm

Shedif spacing S0 mm

Shedves flatness o Smimyimi

Shelves oughness Ra<D.4

Drying house Material

Drying House material A151304

Shehves material Al51304

baterial tray maberial AISL304

Drying house insulation material MBR/PWC based rubber foam
See-through door material Aorylic

Door seal Medical grade silicone bar

Drying house Temperature

Shelves ternperatune -50°C to +70°C
Shelves termp. tolerance «£1°C
CShedves t &

5. ternperatine +1°Cmin

caaling/heating efficient

5
BOATRLLOU L
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2.0 Ice Condenser

# |ce condenser locate in down part of the drying house, ice coils direct expose, that have venfied a
higher performance of vapor condensing capacity, AISI304 made coils circular wath hundreds of
timees computer simulation prowide best icing efficent.

% e coils surface area >0.7 m, refriperant direct expand to coils and ice condenser temperatune

could be -80C
Condenser system
Condenser shape Cubaid
Condenser Material AlSI304
loe ool material AlSI304
Condenser icing capacity Thg24hrs
Condenser MIN. temperature -B0C
Condenser temperature reduce + 1" fiman
Condenser defrosting Matwral defrosting
Condenser insulation material MNERPYC based rubber foam

3.0 Refrigeration system

# Refrigeration system could provide cooling capadity to shelf for raw material freezing in place, also
provide cooding capacity to vapar condenser while in sublimation period.
% Az one of the most important system, BFD-50P refrgeration systemn utiize cascade compressor

[hermetic) to achiewe a lower temperatune. Other main parts in the system wse Danfoss brand.

Compressor Tescumseh [ 2 set
Exparsion walwe D MFCES | Denmark)
Colenaid valve DvUNIFCES | Denmark )
Diry filter DiuMFCES | Denmark )
Heat exchanger Mate heat exchanger
Coaling Air cooling
Proracer install 2how
4]
WWRLISVE0
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HUAYU BROTHER(SHENZHEN) ICE 5YSTEMS CO., LTD.

Coaling shehses

Indirect by heat exchanger and Suid recycle

Coaling condenser

Drirexct expand refrigerant

3.0 Vacuum system

# Yacuum systermn use 1 sets rotary vane vacuusm pump from Leybold, system final wacuum <3Pa.

# Vacuum pump connect freeze dryer by quick fittings and wibration absorber pipe, ensure the

reliable vaouum efficient.

‘facuum pump Type

Double stage rotary wane pump

‘Vacuum pump moded

Leybold (Germany) D 6C

‘facuum pipe ‘fibration absorber pipe
Pumping rate 1¥m¥hr

System final wacuum =31 Pa

Preser install 0.7 5k

4.0 Heating/Fluid recycle system

# In order io make shedes combine both freezing and heating function, and male the shehes as
simple structure as possible, BFD-530F shebves with hollow inside and fill with heat transfer fluid,

which recyde in the systemn by a centrifuge pump.

# The shelves cooling capacity provide through plate heat exschanger from refrigeration system, and

heating capacity prowide by electric heater.

Liquid mediium Silicon oil

Pipe AIS1304

Circulstion pump WILD {Germany)
Heat exchanger Plate heat exchanger
Heating methaod Electnic 1.dkow
Heating efficient + 1" minute
Temperature sensor FT-100

Poraver install 1.75kw
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5.0 Controller system

Fresze drger defivery with coempkete electric cabinet include both hardware and softwane, enable you comnol and
moioe e dryed o vy T

51 Hardware includes main power seitch, A seitch, breakers, overload protecton #ic.
5.2 Solvware combine: ot advanced PLC and iowch screen sysiem
53 Machine working comteolbed by bouch somsen. These are & pages in the screen with different function:

¥ In man scesn page, display of the entine machine sibuatkn, include lemperatuey’ pressung’ parts nanning
Situartiony’ working tim eic

#  Freoze Oryng FCipes page enable you to create or modify recipes, with a sworage apacity of 32 different
fraseae drysng Fecipes, aach of the: recips: hawve abslity of 18°18 soqrants setting. In the recipes page, you coukd
alsa contrl of the chamber pressure in primarny and secondary dingng period,

¥ Rual-bire curen pace will shoe o 3 shoet perod of lemperature, peessures by graph

= Histoary curve page msndy for you deeci Lt few batohes drying data.

#  Daie Record page kst cut the data with rambers, wihen you eepoet o FCoor U-disk its escel format for you
aralysic matenial featunes and proper adust curment freese drying recipes.

# Controber page enabike you Selct maching Jomatic working oF manual socdng
1x  Auto-working: machine will aviomatic working as per the freeze-drying recdpe pre-set.
Zw»  Mandal-working: this method mainly for esearch purposas, which may help you 3 bot for nire T

material freeze drying recipe msearch or working for short the freeze-drging time and find best freeze dnging

recipas. bn this model, machens asch part anfaft dhelf ternmeratune, vacuum ebc. all reed manal change

54 Porfect protection system Sound and Bght alaem for waming, mast modube have high soruracy sensors
connec cominiler, probiem loe vacsumfiemperabune oul of seting range, cooling sysiem falure, compressor HiL
pressure ¢fc. all will be appearing in touch screen and soundfight alarm.

Contral type Towch screen + PLEC
PLC FATEE
Towch screen MOGE
Relday CHNT
AC contactor CHNT
Air switch CHNT
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HUAQIAO PACKING MACHINE FACTORY

AL MIULAFDSTH BINHAL RUAL, Ind AVE. BIN AL INDUSTRIAL QUNE, WENHEDL, CUHINA

TEL: #86-5TT-HEFF415

Usntao: Miartin Li

FAX H6-577- 506615

NILRE Bk 3509727

wviw g ko e com

aalen i hisigyisspin. oo

Ml and description

FPictire

Specilicatien

FUIB Ningho
(LI5EF}

SF-150W paisded, Rid ar
wiliine aqpiisaal,

SF-150W siaindess stecl

Power supply: 1106/60Hz  I00NS0H:
P S00%Y

Sesling speed:0-16mmin

Sesfing wickth:&-10mm

Sesling thickness: 0U02 - 0L mmi
Temperature range: 0 - 250 degres
Printing Type: Steel whesl printing
Transfer Load: <5kg

Outhook: size- 850 x41BEEmm
Machine weight: 24 kg

USS12H. I

USE155, 0

SF-150LIF painted, Kid
ur while optional,

SF-150LIF seadinl e speel

Power supply: 1106/60Hz  I00NS0H:
P 5000

Sesling speed:0-16mmin

Sesfing wickth:&-10mm

Sesling thickness: 0U02 - 0L mmi
Temperature range: 0 - 250 degres
Printing Type: Steel whesl printing
Transfer Load: <5kg

Outhook: size- 850 x41BEEmm
Machine weight: 33 kg

USE1 73,00

USS2IHD IRy

SF-150LY padnned, Hed
o while optional.

SE-150LYY spainlees sieel

Power supply: 1106/60Hz  I00NS0H:
P 5000

Sesling speed:0-16mmin

Sesfing wickth:&-10mm

Sesling thickness: 0U02 - 0L mmi
Temperature range: 0 - 250 degres
Printing Type: Steel whesl printing
Transfer Load: <5kg

Outhook: size- 850 x41BEEmm
Machine weight: 27 kg

FRM-T50W paistad, Red
uf white aptional,

FRM-SHIYY siiinlea
stecd

U551 54,00

USS1H 1

Paower supgly: 110U G0Hz  LOJv a0re
Power-620W

Sesling speed:0-16mmin

Sesfing wickth:&-10mm

Sesling thickness: 0U02 - 0L mmi
Temperature range: 0 - 250 degres
Printing Type: ink whes| printing
Transfer Load: <5kg

Oruthook: iz 6l 256 5mm
Machine weight: 29 kg

USS2 1 b

USEI4H. 00

287




Fowes supply: 110V O0Rz  ZZ0V]50RT
Power-620W

FRM-980LD painted, Sesling speed:0-16mJmin USS261.00
Red or white optiens], Sesling wicth:6-10mm
Sesling thickness: 0.02 - 0.8 mm
Temperature range: 0 - 250 degree
Prirting Type: ink wheel printing
FRM-980LD stainbess Transfer Load: <Skg
vt Dutiook size-S60x420x365mm .
|Machine weight: 39 kg
Fowes supply- 110V/O0Nz  ZZ0V/50R
Power-620W
FRM-988LW painted, Sesling speed:0-16mymin USS242.00
Red or white optiensd, Sesling wickth:6-10mm
Sesling thickness: 0.02 - 0.8 mm
Temperature range: 0 - 250 degree
|Prirting Type: ink wheed printing
FRM-980LW staindess Transfer Load: <Skg :
e’ Duticok size:060x420x365mm -
|Machine weight: 32kg
high temperature bele
(Telfon beit) pccmd
Gear belt v
beating rod (heater) USSLT0
Selid Ink USSL40
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Vertiesd suise

Height adjustable kg

USS26.00

LSs45.00
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UNIVERSIDAD NACIONAL AGRARIA LA MOLINA
FACULTAD DE INDUSTRIAS ALIMENTARIAS

COTIZACION DE SERVICIOS N* PPA 0071-2018

{
Solicitante: [ UNIVERSIDAD SAN IGNACIO DEL LOYOLA —]
Persona de cortacto: | j
Telfax: ] | Emait: | Ibest @usil.edu pe |
Servicho solcitads | ALQUILER DE EQUIPOS ]
Producto’ [MM ]
Detalles del servicio  ser brindado:
]amo por Costo Total ](‘anddad de
N1Equipos Mora §/. Total Horas |S/. Mugstra
1| Lofilizador 5/.750.00{ 5 hara §/.3.750.00 Spruebas
Balanza materiales y cada uno
2jutensilios en general $/.30.00f Shara $/.150.00| consta de 1.5
Total 5/.3,900.00,  kilos

La disponibilidad de equipos y servicios se deben coordinar ames de efectuar el pago.

El pago puade realizarse en efectivo en el 3er piso de la Facultad de Industrias Almentarias
de la UNALM o por transferencia; cuenta ded BCP on soles: 191-0031059-0-26,
Raxdn sodial: Fundaclon Para el Desarrollo Agrario, -RUC 20101259014 (Erndar el Boucher

a: ooplad @lamolina.edu.pe y traer of voucher orignal para 13 emisién de 13 boleta o

lactura).

Somos agente de retencion. Valido 30 dias.
Agradeciendo su atenclon a ia presante, me despido de Ud

Alte.,

Ing. EDITH GALINDO

Facuitad de Industrias Alimentarias

(
.
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e Zhengzhou Pasen Machinery Co., Ltd.

P3SN costact Ms. Vivian Land Line. +86-371-66726627
HPwhatnapp =86-13215238287  Emadl’ viviaa @pasenmachine com
Web: www pasen.em.alibaba com; wwwpasenmachinery.com

Electric Food Freeze Dryer Machine

Freeze Dryer could be used m to the food industry, pharmaceutical  industry, medscal treatment industry
health care products industry

Vacwsm freezing dry technology is applied to food industry to process freeze-drying food (FD Food)
Almast all of the agricultuml and sadeline products such as meat, poultry, eggs aguatic products.
vegetables, fruits, elc

StrawBemry

Jockirur

Bluebeny

Dragan
Fruk

Model PS-HFD-4 PS-HFD-1
Food Tray Area 0.4m2 0.lm2
Capacuty 4.6kgharch 1-2kg/batch
Power LIKW 0.75KW
Dimension S10%650* 760mm 4004500* 500mm
Weight S0kg 35kg
EXW 45000SD 32USD
FOB Shanghai 473USD 37TS0USD

Offer high cost performance machine with Passion & Responsibility




e Zhengzhou Pasen Machinery Co., Ltd.
Pasen coc v Vivis Land Line: +86-371-66726627
HP'whatsapp ~86-13213238287  Email vivian @pasenmachine com
Web: www pasen emabibaba.com; wwwpasenmachinery.com

Remarks:
Defivery time: 5-10 working days after receiving down payment.

Payment term: full payment by T/T

Valid time: This guotatson s valad for 30 days
Quality Guarantee Terms: Quality guarantee term s for ane year Malfunctions which are caused by
machine-self and quality will be responsible for our manufacturer. Other malfunctions which are caused
by operation mistakes, man-made problems, etc will be responsible for clients-self.

Additionally, our company provides technical support and fittings for hfe Aftersales service 1t
restnicted by time and we will sofve your problems m time. If you are caught in some problems when
using our products, welcome to contact ws at any time.

Documents offered to help you to do customs clearance:

A Origmal bell of lading; B. Onginal commercial invosce;  C. Original sales contract,

D. Ongmal packing lsst:  E. Centificate of Ongin if you need: F. Insurance Policy (for CIF pnice terms)

Offer high cost performance machine with Passion & Responsibility

292



--"; ] MM
E! i

N DE ENFEDENTE:

FECHA:

a4 gk

=

k!

FORMATO A4

AUTORIZACION SAMITARIA DE:
CAMDET D WAL DO Rl
CAMDED D AAZOM STCLAL

CEMEET DE ROAARSD DE LARDR DO O TEDMDD
JEFATURAS O OF. ASISTENTE

b RV DE DO O0K D LA OF. ADRIR STIRATTA

CAMEET O FCPRISCNTARTES LEGALES
ARFLC IO DE RIFRCSONTARTES LEGRLES
MOOFICAD DN DE FEFRESENTAN TS LEDhL 5

4 MOOFEADDH OE ACTTVOADES
o i s ke e

T

i fcschn

SARFLISC IOM D ACTRIDHIES
[l i pars bsbermierien )

ROOFICADDN DE DISTRBUCIN IMTERRS DEL SUWSTER

0 PLANTA
TR

00000 000

Oad

INFORBACION DEL

m*

o iufcrisade por DIGEMD|

CATEGOMA: DOROGUERLS D

LABCHAA T ORI

]

i, RECIETRI UKD ML CONTRIBUYINTE - RUC W™ I

2. HOMBAL COMDRCIEL: |

s rEGISTRD DE EF

ALMACEN ESPECIALLEAN

3. RADOH SOOMNL: |

4. FROPETARK O FIPFRISIATANTE LEGAL:
APOLLIDO % I

3. ACTIVIDADES: OPCHONAL

A). FRODUCTOS FARMACEUTICOS

1. WECHCAME KT
- CSPCOALDADES FARMADELITRCAS [ |

- AGENTES DE DLAGRCES TIDD
- AADN DF ARMAC IS
- RASEE MECIORALES

I ACOURSOS TERAPDLUTICDS NATURALES
- PRODUCTD: MATURAL DE USD ER SALLD D

000

- REDURSD RATURAL DE US0 BN S8LUD D
X PRODUCTOS GALEWICOS
4. PRODUCT DS DETE TICO0S
= PRODUCT G DAL C DAARTES
E PRODUCTOS BOLCSE00S

7. FRODUCTDS HOMEDPATIODS
B EOECA L WIS HERERAR TS

jCormigroe cen 1 Bl on caso S modifceslen do aotvideses):

£} PRODUCTOS SANITARIOS
1. PRODUCTOS COSMETICOS
1 PRODUCTOS ABSOFBENTES O FMGERE

PEASTAMAL
1. FRODUCTDS DE HIGIEME DOMESTICA
4. ARTCULIS S4RTARIDS

000 d

=P OSITVOE MEDNCOS:

CLASE i, ca

Az A Criticow sn mas

DEFOSITIVOS MEDHOOE

4. BOLPOS BOMENCOS

.|

CUAE M,

O

3. EDLPUE BOEENCDE OE
| TECHC D CONT PO S0H

—

O

4. OE DACHOSTICN INVTRO [Fascin de Dugrosics)

ey cligerricl mirms gob za

FORRATO &4 - 13

293



PR DL DA DO LABRCRLA TR0 D FRODUCTOR, ADERARS O BRA CORSIGRAR DL TIFD 00 PROGUCTE (FARRMACTUTION
O OOSETIO0], LAS AALAS Y FORRKAS FAAMACTUTICAS O CORRMETICAS & AMPMIAR O BODECAR:

— — —
SUDDS SEMESLIDTS LIJLAD0S
TIFG DE PRODUCTO Enidtl | pdo Cadl | Ewsbel | 4o Cuied Eniard R Bl

Ojo|o{o|jo|0o

FORPS FARMACEUTICACOSHETIC

FhfLA DL CASRD DL LA EDR A TIORRCE: D DiS POS TGS IEDS00S DEBIFA CORESE MR-
MOMEAD OEL [ MDD CLASIFCRITION:

8. DRDCCHIM OF LA DFICIHA ADMFRISTRATIVA (Segin |- mriarasda sres DIGEMID; gricons de cenbéc g drsccion
CoRRkgear b meewn diresodenc

||J Calls ' Jiroe ! Svenscin | .‘\'I 'h' I
|m LI ML | Il.e l.ﬂ'l: I
|u.|:-='rn|r:| |Id. FROV ] |I-|-\. oFID | I
|Ir.|:v=-1-|.-nl:u-nm | I|.|_ Tadadorz I I
7. DRECCCKON DEL ALMACER O PLANTA I et orivaa sws DIGEIMID

7o Talls i Jror ! Syenscn "1 HT I
T, LIREL WA LR |u:' anE I
:l:.|:-5'rn|r:| |:|:|. FROV | |:||\. oFID | I
1 COR SEAVICHD DE ALMAS DRAMIENT D (E cuna ds Arscss): i D &8 D

IMFORMACKN DIL ESTADLEDMENTD DU BEINOA [L STEVICH OE ALMACCMAMENTD (s c3a0 S5 manc §

7. FEGISTR:D UMD DL COMTREYINTE — RS0 N

Th EOMDRE COMERTHL: I ]

71 RAZOM SOCIAL: |

B DIRECTOR TEOHED :
pa DRECTOR TECKIDO: OUMICO FARMACELUTICD U OTRO PROFCSIOMAL SEGLUR /0N P S FORDW |

APELLIDOS: [wawz=r=]
C.OF P W |ar=mt | | e L |

B, JIFATRAS W CASO DE LADCRAAT DRI |
JIFATFA OC ASL GURAMIEEHTO DL LA CALIDWD:

APELLIDDS: |owm=r=]

CUOF P N~ |lr_| I I I:HI:l |Tf

JEFATRA DE PRODLUICCHN:

JIFATLRA OC COWTROL DO CALDAD

APEOLLIDOE |Hl:_

COF P W [t | | ow i | I

ey cligerricl i gobs 24 FORRIATT & - 27

294



S I R =

D mumm—m-—uwm
e corgrusnie con o feararia e ferec croemien del sesbiecimieniz]

Misrcar oon i lon diss Lapecificer b Homa (Dw:. & .0
[ =
E e RTRS
D WERCLES
D AR

N

ALY

i APoLLInaE:

TR [t |

[13b HORARID OF LADOH
Misrcwr con X lon disa

Lo
WeRTES

D WERCLES

AR

N

ALY

11 EN EL CASG OF CAMIS NOOFICACICH 0 AWPLIACION O REFRESENTANTES EGAL ESSCOPCAR |

1.0 REPRCSINTANTE S| LEGALIES) CILT TS &H):
APELLIDS: HOMORLS: TR
118
143
143
144

X RCPROSIRTANTES | LOGALE S DiLED PICFEMGAM DR DR DR [ CARGD O AMPLIGH)
AP DL IS HOMORLS: AL R
A
riad

12 W
1. Soliched con casicer de Deciracin Jursds, ssgis fomaeio
1 Copa dai docamesio e numlesie sl C
Fosrara da Carsiareis da puga | [ rocts o pagn |
Hoin: Enel o de cambic da honrio de stencicn del ol debard comenicaria ssgin b mistece
al Artiouin 1T dail Exintn s F oo ol Ceoein Susesma M- OIE-20H-54

LS Ol DR BN CELEETTTLCECS D88 DDCLUAMEATT OF DL Ul ADMEDNTS B DECHO ¥ COF B P RALSDK BN 0L PPEHE D DN PRIUSsOh o0
WIEMACIDRD DTAADNETT I L AT W RS-
umnmmrmm“mmmumlmmmnrl 1" DL CONDAE Pl

Firmn dal Drecicr Teceioa Firms ded Progisiara o Aspreasraares Legal
o Sadila ded Eeimbksd misrra Femraciut oz

ey gl mirms gobs e FORRIATT & - 57

295



