e
unl LA UNIVERSIDAD
EN INTERNET

Universidad Internacional de La Rioja

Facultad de Empresa y Comunicacion

Master Universitario en Direccion y Administracion de
Empresas /
Master in Business Administration (MBA)

Propuesta para un emprendimiento basado en un
medicamento herbal:
Comprimidos de uia de gato.

Trabajo fin de estudio presentado por:
Tipo de trabajo:

Modalidad (Individual/Grupal)
Director/a:

Fecha:

Armando José Rivero Laverde
Plan de negocio

Individual

Dr. Luis Manuel Cerda Suarez
22-02-2023



Armando Rivero Laverde
Propuesta para un emprendimiento basado en un medicamento herbal: Comprimidos de ufia de gato.

Resumen

El proyecto desarrolla un plan de negocio a partir de un recurso natural muy reconocido a
nivel internacional y oriundo del Perd. Emplea herramientas de gestién que permiten
cumplir con las expectativas sanitarias inherentes a un producto natural de uso en salud vy,
por otro lado, conseguir el cumplimiento de las expectativas de formalidad y de respeto al
ambiente al incorporar principios del biocomercio en un sector de alta regulacién con un
mercado altamente exigente. Se plantea una metodologia hibrida para optimizar los
procesos de desarrollo e implementacidn del proyecto. Se disefia un producto minimo viable
y una propuesta de valor que permite disefiar un modelo de negocio basado en un
comprimido de ufia de gato con caracteristicas especiales en su perfil de bioactivos. Se
analiza la cadena productiva a través de un mapeo tecnoldgico, con lo que se consigue
detectar productos complementarios a ser comercializados empleando las mismas
condiciones comerciales y comunicacionales. Al convertir la propuesta inicial monoproducto
en un portafolio diverso y abordar la omnicanalidad, se logran proyecciones de venta
optimistas que permiten obtener resultados aceptables a un analisis de viabilidad y

factibilidad econdmico-financiera.
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Abstract

The project develops a business plan based on a natural resource that is highly recognized
internationally and native to Peru. It uses management tools that make it possible to meet
the health expectations inherent to a natural product for use in health and, on the other
hand, to achieve compliance with the expectations of formality and respect for the
environment by incorporating biotrade principles in a highly regulated sector. with a highly
demanding market. A hybrid methodology is proposed to optimize the development and
implementation processes of the project. A minimum viable product and a value proposition
are designed that allow designing a business model based on a cat's claw tablet with special
characteristics in its bioactive profile. The productive chain is analyzed through a
technological mapping, with which it is possible to detect complementary products to be
marketed using the same commercial and communication conditions. By converting the
initial single-product proposal into a diverse portfolio and addressing omnichannel,
optimistic sales projections are achieved that allow acceptable results to be obtained for an

economic-financial feasibility and feasibility analysis.
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1. INTRODUCCION

Durante los anos 90 del siglo XX, la correlacidén entre las empresas y los derechos humanos
ingresd6 en la agenda politica como resultado de la globalizacion de los negocios
corporativos. Esta situacion reforzé la conciencia social del impacto de las empresas sobre
los derechos humanos. Las Naciones Unidas cuentan, desde el afio 2011, con principios
rectores que consideran el marco que involucra al sector empresarial y a los derechos
humanos (ACNUDH, 2022), (Consejo de Derechos Humanos NN.UU., 2011), (Naciones
Unidas, 2011), (Ruggie, 2011). A las empresas que se comprometen con ese criterio los
estadounidenses les denominan “B-corporations” (corporaciones de beneficio o empresas B)
(Etcheverry, 2013). Empresas en busqueda del “bien comun” que se definen como un grupo
o comunidad de personas que necesitan no solo satisfacer sus necesidades sino
desarrollarse como personas y ser feliz (Argandofia, 2009). A eso le llamamos bienestar y
que, a través del enfoque de los grupos de interés (stakeholders) nos indica que las
decisiones de la empresa no solo se orientan a beneficiar “a la interna de la organizacién”,
sino que esa cobertura de satisfaccion alcanza a todos los involucrados e interesados
buscando, a partir de sus buenas practicas, una respuesta positiva de la comunidad (Sanchez

Jiménez, 2015).

En 1996 las Naciones Unidas lanzan la Iniciativa Bio Trade (biocomercio), en consideracion a
los objetivos del Convenio sobre la Diversidad Biolégica que habia entrado en vigor desde
1993 y cuyo “objetivo general es fomentar acciones que conduzcan a un futuro sostenible”
(CDB, 2022). El biocomercio establece un disefio del modelo de negocio que considera
directrices (denominadas Principios y Criterios) que las empresas, instituciones y personas
tomardn en cuenta para desarrollar sus actividades “apoyando la conservacion y el uso
sostenible de biodiversidad, asi como la distribucidn justa y equitativa de los beneficios a

través del comercio” (UNCTAD, 2018).

En el Perq, la Ley 30220 (llamada Ley Universitaria) fue promulgada el afio 2014 y establece
en su contenido interesantes precisiones que trasuntan la intervencién empresarial de la
universidad como un mecanismo de interaccién o intervencién con la comunidad (Congreso
de la Republica, 2014). Ademas, en el Articulo 54 establece la posibilidad de constituir

centros de produccion (de bienes y servicios relacionados a las actividades académicas y de
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investigacion segun las especialidades que posean). Castanuela (2017) nos indica que “la
sociedad debe exigir que la universidad sea el semillero donde se gesten soluciones y
modelos de intervencién a las problemdticas locales, regionales o nacionales. En Ia
universidad los estudiantes deben mirar con ojos criticos las problematicas sociales y crear
soluciones que beneficien a la sociedad. Siendo asi, la universidad recuperard la confianza

gue ha perdido en ella la sociedad” (Castafiuela Sdnchez, 2017).

Bajo esos enfoques se plantea el disefio del plan de negocio para el emprendimiento
considerando algun tipo de asociatividad con actividades productivas universitarias,
involucrando en el disefo de dicho plan principios del biocomercio para el disefio de la
cadena de valor de un producto especifico, buscando la incorporacion de todos los recursos
disponibles (empresa y universidad, principalmente), incrementando el valor del producto
resultante, para su mayor impacto positivo en todos los grupos de interés, pero
principalmente en la comunidad. Las formas, estrategias y metodologias incluso toman
como punto de partida una investigacién de mercado, ademas de la evolucién del enfoque
de hélices en la investigacidn aplicada donde la comunidad ya se integra al ecosistema como
beneficiarios y supervisores principales de estas actividades (Galiana, 2018), (Leydesdorff,

2012), (Sepulveda Casadiego, 2020), (Canal Innova, 2022).

10
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2. JUSTIFICACION

Hace afios los productos naturales se encuentran bajo la mirada de los organismos de salud,
la comunidad y los investigadores. También desde hace algunos afios el disefio de negocios a
partir de productos de la biodiversidad “estd de moda”. Términos como bio-negocios, eco-
negocios, negocios sostenibles, empresas sustentables y otros mas se utilizan incluso como
parte del valor agregado de esos planes de negocio. En este sector, uno de los modelos que
cada vez mas esta siendo aplicado es el modelo del biocomercio (término ain no reconocido
por la Real Academia Espafiola, RAE) y, en el sector salud, los productos naturales,
suplementos nutricionales, productos nutracéuticos, alimentos funcionales, y otros mas, se
basan en cadenas de valor que cumplan con principios basicos de sostenibilidad, de
formalidad, de intervencion de todos los actores de la cadena en los beneficios comerciales,

y también en la responsabilidad de agregarle valor a través de su intervencion.

En un articulo dirigido a evaluar los ecosistemas de investigacion en biocomercio se indica
gue los productos naturales forman parte de un sector donde la informalidad se suma a
emprendimientos ilicitos y buscan proyectar un aura entre mistica y milagrosa cuando esos
productos deberian cumplir “con exigencias minimas que aseguren su calidad y garanticen
los efectos que forman parte de su promesa comercial” y que el disefio del proyecto debera
incorporar ciencia y técnica para ello, ademas de “medios para favorecer y motivar la
formalidad empresarial” (Rivero-Laverde, 2020). Parte de esos pendientes puede ser
resuelto por la academia, aunque la generacion de emprendimientos universitarios no es
necesariamente frecuente ni terminan siendo sostenibles. La actividad universitaria esta
orientada mayormente a la investigacidn, pero con muy poca inclinacién hacia una
investigacion aplicada que termine beneficiando directamente a la comunidad. Menos,
dirigidos a emprendimientos concretos al menos en el sector de productos naturales y el
biocomercio y que debe considerar que el empleo de un modelo de biocomercio debe
obligar a establecer investigaciones para que el emprendimiento impacte de modo push en
el segmento del mercado definido y, siguiendo el modelo de biocomercio, en toda la cadena
de valor (Universidad ESAN, 2015). El considerar que los atributos y especificaciones que se
generan deben de contar con base cientifica y tecnolégica para producir las evidencias
suficientes que permitirdn generar la comunicacion necesaria para garantizar la calidad del

producto y, por otro, lado conseguir una venta y una posterior fidelizacién.

11
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Por lo tanto, para todo proyecto que busque generar un emprendimiento a partir de la
investigacion aplicada en el sector de productos naturales, es importante considerar los

siguientes detalles:

1. Incorporar al emprendimiento principios y criterios de biocomercio (Arcos Escobar,
2019), (PROMPERU, 2014), (Ortega Romero & Cachicatari Quispe, 2012), (Rivero-
Laverde, 2020), (Peceros Giraldo, 2016), (UNCTAD, 2020).

2. El empleo de herramientas de gestidn convenientes para cada etapa del proceso y que
sirva no solamente para evaluar la factibilidad y el nivel de éxito proyectados para el
proyecto (Emprende a Conciencia, 2017), (Canal Innova, 2022), (Universidad ESAN,
2015).

3. Interactuar dentro del ecosistema de investigacién apropiado, debido a la necesidad
de que la investigacion sea multifactorial, ademas de multidisciplinaria y que, por lo
tanto, se tenga la necesidad de activar redes de investigacién (UNCTAD, 2020), (GIIB,
2012), (CONACYT, 2016), (GlIB, 2012).

4.  Incorporar unidades productivas con un nivel de industrializacién que permita
proporcionar un servicio de investigacidon al sector correspondiente, ademas de un
servicio de fabricacién por encargo como planta piloto, asi como a nivel industrial en
pequeia y mediana escala, incorporando actividades de transferencia tecnoldgica, y

conceptos sobre herramientas de calidad, productividad y rentabilidad.

Por esta razén se justifica el planteamiento de un plan de negocios o de emprendimiento
que considere la investigacion aplicada (spin-off), que plantee argumentos innovadores con
orientacién comercial (push), sobre todo entendiendo que, segliin el modelo de investigacion
abierta de cuddruple hélice (Leydesdorff, 2012), (Galiana, 2018), (Sepulveda Casadiego,
2020), (Padial, y otros, 2019), el afrontar las necesidades de investigacion involucran a la

academia, a la empresa, el Estado y la comunidad.

De acuerdo con el analisis y desarrollo del disefio del proyecto, las responsabilidades de los
actores dentro de la cadena de valor pueden reportar variantes en la relacién corporativa
entre la universidad y la empresa que deberdn ser definidas. Se debera evaluar entre las
opciones de servicio universitario por contrato, fomento de investigaciones universitarias
por convenio, asociatividad entre la universidad y la empresa (pudiendo ser a través de una

empresa conjunta tipo joint-venture, una asociacion publico-privada, por ejemplo).

12
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3. ELEMENTOS INNOVADORES DEL PROYECTO

Se trata de colocar en el mercado global comprimidos de administraciéon peroral que
contengan 100 miligramos de extracto de ufia de gato (Uncaria tomentosa Willd) libre de
alcaloides oxinddlicos tetraciclicos, bajo el cumplimiento del biocomercio y basada en
investigacion cientifica y tecnoldgica. La Uncaria tomentosa especifica proviene de un
genotipo con bajo contenido de alcaloides oxinddlicos tetraciclicos o por el establecimiento
de la tecnologia extractiva apropiada que nos permita obtener un extracto que cumple con

las exigencias farmacopéicas equivalentes.

La empresa que va a liderar el proyecto es una EIRL, siendo el CEO una persona con amplia
experiencia en la exportacién de productos de este tipo y que cuenta con una vasta red de
contactos. La empresa no cuenta con instalaciones productivas ni de almacenamiento
contando con sélo una oficina. Su centro de operaciones se encuentra ubicado en la zona de
la Selva Central de Peru, cercana a la base histdrica del origen del uso occidental de la una de

gato.

El estado del arte global presenta escenarios cada vez mds frecuentes de generacion de
ecosistemas de investigacion aplicada, con la intervencion de las empresas, con la
motivacion universitaria de abordar actividades empresariales, por la transformacién de
fuentes de financiamiento de investigaciones aplicadas en fuentes de financiamiento de
incubadoras de proyectos diversas, por la busqueda del bien comun tangible y valorable por
la sociedad, entre muchas de las caracteristicas nuevas que los ecosistemas de investigacion,
los de generacién de emprendimientos y los de sostenibilidad empresarial confluyen en

beneficio de la sociedad.

Dentro del sistema universitario se generan muchas investigaciones. Una buena cantidad de
ellas son aplicadas, muy pocas bajo el sistema abierto y menos de cuddruple hélice, y mucho
menos orientada a la innovacion, al sostenimiento e incremento de valor de proyectos de
emprendimiento y menos aun aquellas que de manera planificada y proyectada establezcan

proyectos de emprendimientos con base cientifica y tecnolégica.

Se emplea una serie de herramientas, estrategias, metodologias y formatos para definir

primero el potencial del proyecto, las oportunidades y amenazas del entorno, las fortalezas y

13
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debilidades de la organizacién, el modelo de negocio, la estructura de su cadena de valor, la

factibilidad financiera, las brechas de conocimiento, y las necesidades de investigacion.

Se aplica la filosofia de calidad por disefio (QbD) propuesto por el ICH bajo el enfoque de
espacio de disefio (ICH Expert Working Group, 2009), de forma directa o a través de

adaptaciones.

En el disefio del proyecto, encontramos momentos que requieren diferentes herramientas

para incrementar eficiencias:

1. Ubicar el proyecto dentro del enfoque adaptativo del biocomercio;

2.  Gestién mediante metodologia hibrida (ver Figura 10) a medida para la gestion del
proyecto (Emprende a Conciencia, 2017), y conveniente por la envergadura del
proyecto como por los plazos cortos para su implementacién;

3. Establecer el estilo de la implementacidn del proyecto (perfil fundacional para el estilo
de la gestiéon empresarial);

4, El descubrimiento y cierre de las brechas de conocimiento en todas aquellas
actividades intervinientes en el disefio y la implementacion del emprendimiento.
involucrando la generacién de ecosistemas de investigacién aplicada e impulsando la
investigacion aplicada y la innovacidn abierta cuadruple hélice (modo push).

5. Motivar la puesta en consideracion de la generacion de emprendimientos

universitarios productivos y/o de servicios (modo pull).

14
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4. OBJETIVOS

4.1.0BJETIVO GENERAL

Propuesta para un emprendimiento basado en un medicamento herbal bajo los

principios del biocomercio y con base cientifico-tecnoldgica.

4.2.0BJETIVOS ESPECIFICOS

a. Analizar el contexto del proyecto considerando las caracteristicas de la
organizacidn a crear.

b. Establecer las estrategias y los planes necesarios para la realizacion del
emprendimiento.

c. Realizar un analisis de viabilidad legal, tecnoldgica, productiva, comercial y

econdmico financiera.

5. MISION

Elaborar una alternativa natural para mejorar la calidad de vida de la sociedad, en base a

la ciencia y tecnologia y con el compromiso del cumplimiento de principios del

biocomercio.

6. VISION

Consolidar en los siguientes cinco afios una linea de productos naturales basados en la

uia de gato a través de la aplicacion de la investigacion, la innovacién y la sostenibilidad

del ambiente, con el compromiso de beneficiar a la sociedad nacional e internacional.

7. VALORES

v A wo e

Pasion.
Responsabilidad.
Etica.

Liderazgo.

Innovacion.
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8. ANALISIS DEL ENTORNO

8.1.ANALISIS DEL ENTORNO GENERAL. PESTEL

Se ha realizado una evaluacion del entorno general, a través del empleo de la matriz PESTEL.
Es una herramienta con utilidad en la planificacion estratégica y que se utiliza para el analisis
e identificacion de las fuerzas que, a nivel macroeconémico, pueden influir sobre una

empresa. Nuestro andlisis muestra:

1. El entorno politico presenta amenazas futuras al proyecto, tanto por el la situacidon
global, asi como por las posibles decisiones del gobierno nacional.

2. El entorno econdmico, por la situacion econdmica internacional como por la proyeccién
de crecimiento global muestran amenazas al planteamiento de proyecto mientras que el
desarrollo de nuevos canales y formas de interaccion econémica se muestran como
oportunidades.

3. Los temas ecoldgicos, legales, los cambios en los estilos de vida, la opinidn de los medios
y el desarrollo de la tecnologia se muestran como oportunidades.

4. Llas actitudes de los clientes y la lenta transformacion de las fuentes de energia aplicables

a la industrian son mostradas como amenazas.

La evaluacién muestra mayores detalles. Sin embargo, la revision del entorno nos establece

un escenario retador pero prometedor.
8.2.ANALISIS DEL ENTORNO ESPECIFICO. ENFOQUE PORTER.

Este analisis (de las fuerzas competitivas o de las 5 Fuerzas de Porter) y la propuesta de

accion segun evaluacidn, es el siguiente:

1. Existen pocos competidores en el nicho de mercado especifico, presentan estrategias
poco agresivas (posible océano azul), con productos con un alto costo de entrada, un alto
tiempo de respuesta al cliente y sujetos a una fuerte regulacién.

2. El conocimiento, las evidencias y los claims son importantes para la diferenciacion y
competitividad, considerando que los clientes requieren altos costos para cambiar de
producto. El ingreso a este nicho requiere empleo de recursos promedio siendo altas las

complicaciones para posicionarse en el mercado, lo cual requiere niveles de
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conocimiento, tecnologia y experiencia indispensables para cubrir las altas exigencias
regulatorias y de mercado.

3. Existe una baja presencia de productos en el segmento especifico, lo que esta motivado
por los altos costos de ingreso y la complejidad del producto. No hay una tendencia
agresiva a incorporar mas productos en el segmento por la dificultad en conseguir el
aporte de valor necesario para competir.

4. La negociacion con los proveedores del recurso natural y los servicios productivos
pueden llegar a ser complicadas por las especificaciones que deben de cumplir debido a
la complejidad y alto valor del producto. Para el proyecto, el recurso natural es especifico
y es dificil encontrar sustitutos econdmicamente viables lo que genera un nivel de
dependencia de importancia hacia el proveedor. Por este motivo, al que se suma el nivel
de desarrollo empresarial de los proveedores, el nivel de confianza en las negociaciones
y el suministro, no son necesariamente altas. Se debe incluso capacitar al proveedor para
que cumplan con las altas exigencias de calidad previstas para el producto. A pesar de
ello, es complicado que el proveedor pueda organizar su propia cadena de valor.

5. El analisis de las relaciones calidad-costo, costo-beneficio y precio-valor indican que para
este segmento de mercado el cambio de proveedor significa pérdida de valor o
incremento del costo, depreciando las relaciones planteadas en perjuicio del cliente. Sin
embargo, las caracteristicas del segmento, a pesar del alto valor del producto, muestra
matices que van desde un cliente dispuesto a pagar el precio por estar muy bien
informado hasta un cliente que sin necesariamente contar con recursos suficientes desea

adquirirlo por haber sido convencido por informacién poco confiable.
8.3.ANALISIS DAFO-CAME

El resumen del FODA estratégico se muestra en la Tabla 1 y en |la Tabla 2 consideramos el

analisis CAME correspondiente.
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Fortalezas

Debilidades

Amenazas

. Realizar una gestidén sana de la economia empresarial permite tomar decisiones

financieras convenientes, sobre todo en escenarios indecisos.

. La experiencia en la gestidon de cadenas de valor permite analizar los puntos criticos

de la ruta productiva, y evaluar lo conveniente para sostener la cadena, sobre todo
en situaciones no previstas, tanto internas a la organizacién como por el entorno.

. El tipo de empresa, aunado a la imagen de buen gestor, debe permitir contar con

instrumentos para mantener la sostenibilidad del proyecto y del nuevo producto.

. La experiencia del CEO en la exportacidon de productos naturales y la gestion de

cadenas de valor permiten conseguir un nivel de conocimiento del estado del arte
comercial que permiten trasladarlos hacia otros escenarios de negociacion de la
cadena de valor.

1. El aliarse con universidades y/o centros de investigacion (a pesar de la poca

experiencia en proyectos de investigacion aplicada, tipo cuatro hélices) permite
establecer planes para el incremento constante del valor agregado cientifico a la
oferta empresarial.

Oportunidades

. Formar parte de asociacion gremial empresarial permite contar con informacion

relativa a decisiones gubernamentales o interinstitucionales locales y globales, asi
como beneficios relacionados con capacitaciones y similares.

.Se requiere una oficina comercial que permita establecer planes estratégicos y

vigilancia comercial en los mercados a ingresar, empleando la tecnologia en
beneficio de los negocios.

. El contar con un mercado potencial evidenciado por el interés de clientes es un

handicap que favorece la ejecucion del proyecto que motiva dicho interés.

. Intervenir en las redes que involucran a los actores del sector permite mantener en

constante evaluacidon y mejora los procesos internos y externos de la cadena de
valor motivo del proyecto.

. La definicién, articulacién y gestion de la cadena de valor permite optimizar las

relaciones entre los actores y asegurar la trazabilidad y reproducibilidad de las
operaciones, y adaptarse rapida y seguramente a las actualizaciones, certificaciones
y demas exigencias del mercado.

. La experiencia en la exportacién permite tomar nota de las tendencias en diversos

mercados.

.Una empresa del tipo individual cuenta con ventajas acerca de la agilidad en la

toma de decisiones, como las relacionadas al cumplimiento de principios del
biocomercio.

1. La ubicacién de la empresa (ubicacion fisica o domicilio legal) puede permitir

acceder a condiciones especiales que podrian beneficiar al proyecto.

Fuente: Elaboracion propia.
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Tabla 2 - Andlisis CAME.

Fortalezas

Debilidades

Amenazas

=

N

w

IS

Realizar una gestién sana de la economia empresarial permite tomar decisiones financieras convenientes, sobre todo en escenarios indecisos.
AFRONTAR (estrategia defensiva): Establecer una politica financiera a través de un soporte asesor.

. La experiencia en la gestién de cadenas de valor permite analizar los puntos criticos de la ruta productiva, y evaluar lo conveniente para sostener

la cadena, sobre todo en situaciones no previstas, tanto internas a la organizacién como por el entorno. AFRONTAR (estrategia defensiva):
Supervision permanente de la articulacion de la cadena de valor, estableciendo indicadores y procedimientos convenientes.

. Se requiere una oficina comercial que permita establecer planes estratégicos y vigilancia comercial en los mercados a ingresar, empleando la

tecnologia en beneficio de los negocios. AFRONTAR (estrategia defensiva): Se debe construir una unidad comercial (analizar la conveniencia
de que lo lidere un Gerente de Producto) que gestione las relaciones comerciales en conjunto con el CEO con la finalidad de alcanzar mayor
cobertura por incremento de ventas a clientes conocidos e ingreso a nuevos mercados, basado en el soporte técnico cientifico (venta técnica)
y la omnicanalidad.

. El tipo de empresa, aunado a la imagen de buen gestor del CEO, debe permitir contar con instrumentos para mantener la sostenibilidad del

proyecto y del nuevo producto. MANTENER (estrategia defensiva): Organizar las actividades de soporte al CEO para controlar apropiadamente
los compromisos con la cadena de valor y asegurar la sostenibilidad.

1. El aliarse con universidades y/o centros de investigacion (a pesar de la
poca experiencia en proyectos de investigacion aplicada, tipo cuatro
hélices) permite establecer planes para el incremento constante del
valor agregado cientifico a la oferta empresarial. CORREGIR (estrategia
de supervivencia): La relacion con los grupos de interés y los actores de
la cadena de valor debe motivarse a partir de proyectos ganar-ganar
que deberian ser generados y liderados por la empresa, considerando
actividades de generacion de competencias conjuntas que permitan
una respuesta rapida a propuestas de financiamiento concursable y no
concursables, retornables y no retornables.

Oportunidades

N

w

N

w

(2]

~

. Formar parte de asociacion gremial empresarial permite contar con informacion relativa a decisiones gubernamentales o interinstitucionales

locales y globales, asi como beneficios relacionados con capacitaciones y similares. EXPLOTAR (estrategia ofensiva): Obtener la membresia en
las dos organizaciones gremiales principales (Camara de Comercio de Lima -CCL-, Instituto Peruano de Productos Naturales -IPPN-) y generar
participacion activa en ellas, sobre todo en temas relacionados al biocomercio y a los aportes de fondos publicos y privados dirigidos a
nuevos mercados globales.

. El contar con un mercado potencial evidenciado por el interés de clientes es un handicap que favorece la ejecucidn del proyecto que motiva

dicho interés. EXPLOTAR (estrategia ofensiva): Se cuenta con un portafolio activo de clientes transferido de operaciones comerciales previas y
experiencia en negociar los contratos de compra con esos distribuidores permitira canalizar los otros productos de la nueva grilla comercial.

. Intervenir en las redes que involucran a los actores del sector permite mantener en constante evaluacién y mejora los procesos internos y

externos de la cadena de valor motivo del proyecto. EXPLOTAR (estrategia ofensiva): La relaciéon con los grupos de interés y los actores de la
cadena de valor debe motivarse a partir de proyectos ganar-ganar que deberian ser generados y liderados por la empresa.

. La definicion, articulacion y gestion de la cadena de valor permite optimizar las relaciones entre los actores y asegurar la trazabilidad y

reproducibilidad de las operaciones, y adaptarse rapida y seguramente a las actualizaciones, certificaciones y demas exigencias del mercado.
EXPLOTAR (estrategia ofensiva): Los planes de investigacion, desarrollo y abordaje a las exigencias del mercado deben considerarse como
estratégicos y deben ser liderados por la empresa.

. La experiencia en la exportaciéon permite tomar nota de las tendencias en diversos mercados. EXPLOTAR (estrategia ofensiva): Incorporar como

funcién principal de la oficina o unidad respectiva la vigilancia comercial y tecnolégica.

. Una empresa del tipo individual cuenta con ventajas acerca de la agilidad en la toma de decisiones, como las relacionadas al cumplimiento de

principios del biocomercio. EXPLOTAR (estrategia ofensiva): El CEO y el asesor técnico cuentan con experiencia y buena imagen entre los
potenciales actores de la cadena de valor (de origen artesanal o cooperativo incipiente) y grupos de interés, lo que facilita la suscripcion de
contratos y alianzas con la prontitud que requiere el proyecto.

La experiencia del CEO en la exportacion de productos naturales y la gestién de cadenas de valor permiten conseguir un nivel de conocimiento
del estado del arte comercial que permiten trasladarlos hacia otros escenarios de negociacion de la cadena de valor. EXPLOTAR (estrategia
ofensiva): Los enfoques, principios y criterios del biocomercios, y la busqueda constante de la sostenibilidad del emprendimiento requiere
informacion y decisiones dirigidas a fortalecer la cadena de valor y la cadena productiva a través de acciones de vigilancia tecnoldgica y
comercial.

ey

.La ubicacién de la empresa (ubicacién fisica o domicilio legal) puede
permitir acceder a condiciones especiales que podrian beneficiar al
proyecto. EXPLOTAR (estrategia de reorientacion): El CEO, sus asesores
y el responsable de la unidad comercial deben incorporar funciones de
vigilancia normativa que permita acceder a beneficios por establecer
la empresa en un sector rural, cercano a la zona de extraccién/acopio
del recurso natural, y con impacto en la biodiversidad y en el entorno
social cercano.

Fuente: Elaboracidn propia.
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9. BUSINESS CANVAS MODEL

9.1.PROPUESTA DE VALOR INICIAL

Se realiza un acercamiento a la propuesta de valor central del emprendimiento empleando
el lienzo Canvas (Value Proposition Canvas) que se muestra en la Figura 13. La evaluacién
nos lleva plantear que los beneficios que el cliente valorara tienen los siguientes atributos en

nuestra propuesta:

1. Informacién que sustente los reclamos del producto y que generen confianza en el
mercado.

2. Participacién en los canales comerciales idoneos al tipo de producto, tanto para
acceder al mercado global como al mercado local.

3. Dentro de los canales incluyen una plataforma comercial digital.

4, Las certificaciones obligatorias (rubro farmacéutico) como las optativas (producto
organico o ecoldgico, biocomercio, I1SO series 9 y otras, etc.), son importantes para el
segmento comercial, asi como para consolidar la cadena de valor.

5. Las certificaciones en el rubro farmacéutico obligan a garantizar la idoneidad, calidad,
seguridad, eficacia e incluso el acceso al producto, lo que genera actividades
consolidadas de investigacién y desarrollo, produccién y sistemas de calidad
inherentes a los procesos.

6. El cumplimiento de los principios del biocomercio son expectativas propias de la
cadena de valor de un producto natural, como es el caso de este proyecto.

7. La implementacion de un d4rea de servicio al cliente, con soporte cientifico y

tecnolégico, puede servir para sostener las relaciones comerciales B2B y B2C.
9.2.PRODUCTO MINIMO VIABLE

En escenarios relacionados al bienestar personal, diversos andlisis de mercado establecen
gue “la tendencia hacia lo saludable parte de la instalacion de la relacion entre lo natural y lo
saludable” (Higuchi, 2015) como un nuevo paquete de insights en el consumidor. Se origina
entonces una demanda permanente de productos comestibles de alta calidad, |éase
productos organicos. Ese conjunto de “percepciones” también involucra relaciones entre

calidad y natural, ademas de orgdnico y calidad, produciendo que una confusién se
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establezca en el mercado, donde lo natural es sinénimo de organico y es una percepcion que
se mimetiza con “calidad”, percepcidn que se irradia también hacia los productos elaborados
a base de plantas medicinales. Con la informacién establecida en los items 2 (Justificacidon), 3
(Elementos innovadores del proyecto), y 10.1 (Mercado potencial) podemos describir al

consumidor/usuario final de productos del tipo que este proyecta plantea.

Para el desarrollo del producto minimo viable para este proyecto se considera el siguiente
objetivo comercial: “para las personas que requieren un apoyo natural a la terapia de
estimulo al sistema inmunolégico o a la respuesta anti inflamatoria”. Esta descripcidon resulta
de la intencidn del proyecto de emplear un recurso natural especifico y una propuesta de
producto definida, la cual cuenta con especificaciones de calidad preestablecidas (normativa
obligatoria del cumplimiento de una monografia farmacopéica oficial), con objetivo sanitario
previsto en consideracién a la informacion cientifica y a las recomendaciones de uso. El

disefio del producto minimo viable para el proyecto se encuentra en la Tabla 28.
9.3.MODELO DE NEGOCIO.

En este punto debemos establecer la estructura bdsica y conceptual que hara funcionar el
emprendimiento y que planteard la manera en la que imaginamos que ofertard el producto
y/o servicio al mercado, ganara dinero y conseguira los objetivos personales o grupales de

los socios.

Se indica que “un modelo de negocios correcto debe responder cuestiones clave como
quiénes son los clientes, qué valor puedes crear o afiadir y como se hard con costos
razonables. Esta también engloba todos los procesos y politicas que la organizacién adopta”
(CERTUS, 2020). Por estas razones es importante desarrollar el modelo y asi anticipar en lo
posible todos los riesgos y escenarios que enfrentard el emprendimiento. Osterwalder y
Pigneur (2011) nos entregan una herramienta para ello, denominada el Lienzo Canvas
(Osterwalder & Pigneur, 2011). Previo a su empleo, establecido el emprendimiento en el
sector de productos naturales y habiéndose planteado la opcidn de disefiar el proyecto bajo
los principios del biocomercio (UNCTAD, 2018), es que debemos establecer una evaluacién

gue permita plantear las estructuras para dicho cumplimiento.

El modelo de negocio para productos relacionados a la biodiversidad (biocomercio) fue

“acufiado” por la Iniciativa BioTrade de la Conferencia de las Naciones Unidas sobre
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Comercio y Desarrollo (UNCTAD, 2018). En la Tabla 29 revisamos los principios en los que se

basa el biocomercio.

Las actividades involucradas en el emprendimiento deben cumplir los principios y criterios
del biocomercio, las cuales deben promover el desarrollo humano y econdémico de la
poblacion local que depende de los recursos de la diversidad bioldgica. Los actores no deben
usar especies amenazadas y deben promover el interés y consentimiento de las
comunidades indigenas y locales para participar en las iniciativas. El sector dedicado al
biocomercio y a la biodiversidad integra a gran numero de actores del sector privado,
publico y la sociedad civil. El biocomercio contempla tres enfoques: (1) enfoque de cadena
de valor, (2) enfoque de gestidn adaptativa, y (3) enfoque ecosistémico (UNCTAD, 2017), al
que se adiciona en los ultimos afios el (4) enfoque de medios o estilos de vida sostenibles

(UNCTAD, 2022).

En lo que respecta a nuestro proyecto, una evaluacion inicial muy superficial nos indica que
mientras que en mayor o menor grado se cumplen los principios del biocomercio (Figura 1),
el disefio tecnolégico permite considerar que también cumple con los enfoques del
biocomercio. Se muestra la concordancia entre la cadena de valor del proyecto con el

esquema de cadena de valor en biocomercio (Figura 7).

Figura 1 —Percepcidon sobre la intensidad del proyecto con relacién a los principios del

biocomercio.

P1 Conservacion de la

biodiversidad
3
P7 Claridad sobre la t iad . .
: aridad sobre la tenencia de 25 o = P2 Uso sostenible de la
la tierra, el uso y el acceso a los 2 o .
biodiversidad
recursos naturales y a los... 15
1
0.5

P6 Respeto de los derechos de / P3 Distribucion justa y equitativa

los actores involucrados en el de los beneficios derivados del

biocomercio uso de la biodiversidad
P5 Cumplimiento de |2 ——— P4 Sostenibilidad
legislacién nacional e socioeconémica (de gestion,
internacional productiva, financiera y de...

Fuente: Elaboracion propia.
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Describiremos los diferentes puntos que permiten reconocer la evolucién de la idea de
negocio bajo la mira de “ojo de halcon” y modelarla para considerar los medios que deberia
desarrollarse para hacer el negocio viable y sostenible. El lienzo se encuentra en la Tabla 23

pero detallaremos dos conceptos principales.

1. Propuesta de valor: En este caso, se trata de un portafolio de productos y servicios
compuesto de productos naturales basados en extracto de unfa de gato (Uncaria
tomentosa Willd) libre de alcaloides oxinddlicos tetraciclicos, bajo el cumplimiento del
biocomercio y basada en investigacion cientifica y tecnoldgica (tales como
comprimidos y solucion en gotas de administracién peroral que contengan 100
miligramos de extracto de ufia de gato -Uncaria tomentosa Willd- libre de alcaloides
oxinddlicos tetraciclicos por cada nivel de dosificacidon, y corteza trozada para la
produccion de infusiones caseras). Se incluyen certificaciones relacionadas con
producciéon farmacéutica, vigilancia sanitaria normativa, leyes relativas a publicidad y
resguardo al consumidor, comercio justo, sistemas de calidad, biocomercio, entre
otras. Por todo ello, resulta claro que las actividades tecnoldgicas y cientificas no solo
son importantes sino estratégicas (actividades y recursos clave). La necesidad de
activar alianzas relacionadas a la investigacion y a la composicion de la cadena de valor
(relaciones clave) son estratégicas para el proyecto. Ademds, las actividades
comerciales cuentan con un modelo de venta técnica y basicamente de alianza
comercial con los clientes (relaciones con los clientes).

2. Segmento de mercado objetivo: Se indica que “se trata de colocar en el mercado
global comprimidos de administracién peroral que contengan 100 miligramos de
extracto de ufia de gato”, considerando especialmente el mercado europeo, para las
empresas que forman parte del portafolio comercial del CEO, verificadas en el punto
10.1.1. Los canales por emplear mezclan las necesidades de comerciar a través de
empresas intermediarias y la posibilidad de venta directa a través de plataforma web.
Al contar con una oferta de producto y una concentracién de “boca de venta” en pocas
empresas componentes del canal moderno o retail farmacéutico, se contempla
abordar el mercado local peruano. Por este motivo, se establece modelos B2B para
exportacion y venta local dirigidos en ambos casos a distribuidoras mayorista y

minoristas, incluyendo modelo B2C para venta directa en linea.
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10. PLAN DE MARKETING

10.1. MERCADO POTENCIAL

10.1.1. Exportacion.

Resulta importante establecer la historia, usos, costumbres y gobernanzas en uso en
este sector comercial. Inciden en los calculos técnicos iniciales, como tamano de lote
productivo y tamafio de la unidad a exportar. Los contratos deben permitir la
tendencia al just-in-time, al cero inventario y a la cobranza anticipada, todo en base a

la confianza previa como proveedor y al cumplimiento esperado.

Para este trabajo de investigacién se tomara en cuenta solo las partidas arancelarias

indicadas en la Tabla 3.

Tabla 3 - Partidas arancelarias que involucran el comercio exterior de la ufia de gato.

Partida L . .
. Descripcion Vigencia
arancelaria
1211905000 Ufa de gato (Uncaria tf)mentosa) frescos, secos, incluso cortados, 04.02.2002 /
quebrantados o pulverizados. 31.12.9999
" . 04.02.2002 /
1302191000 Extracto de Uiia de gato (Uncaria tomentosa). 31.12.9999
2106909100 Las demas preparaciones alimenticias que contengan mezclas o 04.02.2002 /
extractos de plantas, partes de plantas, semillas o frutos. 31.12.2016

Fuente: Elaboracion propia.

Los productos relacionados con el sector de productos naturales han incursionado muy
rapidamente en el mercado internacional. Y esa misma rapidez no se ha percibido en la
asignacion de las partidas arancelarias ni en la oportunidad para aplicarlas como, por
ejemplo, en la negociacién de tratados o acuerdos comerciales, incluso en aquellos
procesos de competitividad comercial para arancelarias, como la competencia desleal

e incluso biopirateria (Rivero-Laverde, 2020).

La historia de las exportaciones antes del 2002 (de las que no existe registro previo por
la inexistencia de la partida arancelaria especifica) cubria el mayor nivel de
exportaciones dentro de lo reconocido como el “boom de la ufia de gato”. En un
informe del Center for International Forestry Research (Wil de Jong, Alfaro Lozano,
Rosales, & Garcia, 1999) se encuentra informacion precaria, pero que nos permite

identificar la generacién de las actividades exportadoras relacionadas con este
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producto entre 1993 y 1996, incluyendo su conversién a ddlares de la época (tipo de

cambio en 1995 = 2.33 soles), y que se encuentran en la Tabla 4.

Tabla 4 - Exportaciones de Ufia de gato (corteza procesada) entre 1993 y 1996.

Precio USD/Kg 1.46 2.52 8.72 -
~ (a 1995)
Afo -
% corteza . % micro
Kg % molida . % extracto
trozada pulverizada

1993 200 - - - -
1994 20,743 84.9 - 13.6 -
1995 726,684 89.6 4.6 5.3 -
1996 346,903 80.3 15.2 3.5 0.1

Fuente: Elaboracion propia.

Alrededor de 1996 se puso en entredicho los claims comunicados sobre los beneficios
del producto ademads que ya inicia la exigencia de mayor valor agregado local. En este
caso, la produccién de extractos. Debe considerarse que en 1999 se emite el Decreto
Supremo 009-99-AG (MINAG, 1999) que prohibe, a partir de esa fecha, “la exportaciéon
en forma natural o con procesos de transformacidn mecdnica de especimenes de las
especies de uia de gato (Uncaria tomentosa y Uncaria guianensis), salvo de aquellos
gue provengan de areas bajo manejo o de cultivos”. En resumen, la informacién acerca
de exportaciones relacionadas a ufia de gato muestra un débil nivel de confianza

(Rivero-Laverde, 2020).

Los indicadores elegidos para efectuar esta evaluacién del mercado global potencial

son:

1. Exportaciones desde Peru para las partidas 1211905000, 1302191000 vy
2106909100, en valores.

2. Paises importadores de productos con las partidas arancelarias 1211905000,
1302191000y 2106909100, en valores.

3.  PBI per cépita del pais de destino (ver Tabla 26).

4. Restricciones arancelarias probables para aplicar en este andlisis.

Para efecto de esta investigacion, el criterio para la toma de decisiones incorpora otras
herramientas, como las indicadas en el item 10.3. Los resultados del benchmarking a la

propuesta comercial a través del mercado electrénico se muestran en la Figura 2:
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Figura 2 - Benchmarking a la propuesta comercial a través del mercado electrénico

Productos
potencialmente
interesantes: filtrante
(67%), extracto seco
(50%), mix con café
(50%), extracto glicélico
(46%), gotas (42%),
Jabén (42%), crema gel
farmacéutica (42%).

El sesgo comercial de la
busqueda de
productos: mas del 50%
son referencias
comerciales, 10%
referencias cientificas,
aprox. 3% de indole

tecnoldgica.

Amplia diversidad
de presentaciones.

Se mencionan con
frecuencia: bebidas,
jarabes, cosméticos.

El intervalo de
tiempo segun las
referencias: 2020 -
2022

Fuente: Elaboracidn propia.

Realizada una revision a la informacion emitida por el Banco Mundial, se establece que

el PBI per capita es un buen indicador para valorar los mercados de destino (Tabla 26).

En base a una evaluacién a través de un esquema Likert adaptado y en base a la
experiencia del CEO emprendedor se seleccionan los potenciales mercados a ser

considerados en un plan a mediano y largo plazo (Tabla 5).

Se ha identificado que para los paises con los que se cuenta ya con experiencia
exportadora de productos similares al del proyecto (y primeros mercados a impactar

con nuestro emprendimiento), el Ad Valorem es 0%.

Como se definird posteriormente, el planteamiento mono producto (Comprimidos
conteniendo 100 mg de extracto TOA FREE de ufia de gato, frascos con 60, en
condiciones de venta B2B para exportacién y B2C en venta directa en linea) termina no
siendo el mas conveniente como resultado de una rapida evaluacién financiera

preliminar (Figura 3).
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Tabla 5 - Evaluacién de mercado de destino a criterio de la experiencia del

emprendedor, en base al andlisis del mercado global.

Por ser Porcontarcon | Pormejor PBI For mejor
Por ., . tendencia de
; Por volumen mercado concentracion |Per Capita (2017 .
Pais antecedente . L mejora de PBI
X importado cercanoen |de poblacion de| 2021) Mayora R
importador . . . . Rk o segin datos
distancia origen latino | 30 mil USD/afio p .
201722022 untaje Ranki
anking
acumulado
Valora criteriode la
experiencia del emprendedor 5 5 3 2 5 5
(menorvaler= 1 mayorvalor= 5)
Estados Unidos 2 2 2 2 2 2 50 1
Alemania 2 2 0 0 2 2 40 2
Francia 2 2 0 0 2 2 40 3
Japon 2 2 0 1] 2 2 40 4
Reino Unido 2 0 0 0 2 2 30 5
Espaiia 2 1 0 2 0 2 29 i)
Bélgica 0 0 0 0 2 0 10 7
Brasil 0 0 2 2 0 10 8
China 1 1 0 0 0 0 10 9
ltalia 0 0 0 0 2 0 10 10
México 1 0 1 1 0 0 10 11
Chile 0 0 1 2 0 0 7 12
Republica Checa 1 0 0 0 0 0 5 13
Serhia 1 0 0 0 0 0 5 14
Costa Rica 0 0 0 0 0 0 0 -
Federacion de Rusia 0 0 0 0 0 0 0
Hungria 0 0 0 0 0 0 0
Sudafrica 0 0 0 0 0 0 0

Fuente: Elaboracion propia.

Figura 3 - Andlisis financiero basico del plan de negocio. Punto de equilibrio. Propuesta

monoproducto.

Ventas minimas anuales enunidades

Total dias para alcanzar &l Punto de Equilibrio anual

Facturacién necesaria para alcanzar el Punto de Equilbrio

29.254
438.815

1170 0

438,815

Nota: Adaptado del Excel© “Plan de Negocio Express” Easy Planning,
de e.ditor Consulting, A.M. Dunyd, A. Gil.

Las ventas por exportaciones se basan en el calculo de la venta de un lote productivo

anual por distribuidora (dos distribuidoras mayoristas y una minorista, consideradas

por el CEO como motivadoras del proyecto) y de 30 unidades mensuales en la venta en
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linea, considerando un precio unitario de 15 ddlares en todos los canales y 30% de
margen bruto, nos reporta que el punto de equilibrio deberia conseguirse al dia 1170.
Por esa razon se considera que para el desarrollo de los mercados adicionales se
requiere un portafolio con mas productos, con mayor margen y que permitan generar
un flujo de efectivo al incrementar el volumen de ventas e impactar en mercados

locales de rapido ingreso, lo que se observa en el item 10.3.2.
10.1.2. Mercado local.

Los cambios al planteamiento se dirigen entonces a mejorar las decisiones financieras,
pero también al planteamiento comercial, considerando un portafolio mas diverso de
productos (aprovechando los subproductos de la cadena de valor principal) y canales

de comercializacidn mas diversos y tendientes a la omnicanalidad.

Se incorporan nuevas presentaciones desarrolladas a partir de productos intermedios
a obtenerse desde la cadena productiva principal y se considera que estas
presentaciones no requieren desarrollar nuevos canales ni de comercializacion ni de
comunicacion. Las proyecciones consideran, para el mercado local, la oportunidad de
la concentracion de las mayores cadenas de boticas en la Corporacién In-Retail,
Division Pharma (Peru Retail, 2022). Para el 2023 dicha Corporacién estimaba contar
con 2,423 “bocas de venta”, con nuevas aperturas al nivel del 4% anual. El
planteamiento establece una cobertura del 5% (mercado objetivo), una mezcla de
productos y un ticket promedio mensual para escenarios probable, optimista vy
pesimista. En el escenario probable se proyectan ventas combinadas mensuales de
11,805 USD para el 2023, de 13,230 USD para el 2024 y 13,755 USD en el 2025 (Tabla
6).

10.1.3. Evaluacién del proyecto en relacién con el mercado potencial

A la lectura del perfil del emprendimiento, se entiende que el lider del proyecto cuenta
con experiencia comercial en el sector aparejada de una sélida red de contactos. Por
esta razén el producto involucrado y la propuesta realizada sugiere un alto grado de
seguridad en la gestién. A pesar de ello, hemos realizado una rdpida evaluacién basada
en el perfil percibido del mercado objetivo y en las pretensiones y perfil del lider del

proyecto para saber si son “compatibles”. Esto se visualiza en la Tabla 7 donde
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encontramos que el resultado verifica la “compatibilidad” del lider del proyecto con el
mercado objetivo potencial (y bdsicamente con las formas relacionadas a las

actividades productivas y comerciales).

Tabla 6 - Proyeccion de unidades a vender en el mercado local entre 2023 y 2025,

escenario probable.

unidades vendidas por mes por boca de venta {proyectado al
2023, ajustado al mercado objetivo)
3 2 i ticket promedio ticket promedio
mensual por boca|
Comprimidos| mensual total deventa
o distribucin de s conteniendo 100(  Ufa de gato TOA| Curtfza trozada de| (proyectacio) (provectada)
Distribucidn minorista local cobertura boca de venta venta mgde extracto TOA| FREE gotas, frascos|  Ufia de gato TOA
FREE de ufia de| de 30 mL| FREE, caja de 100 g,
gato, frascos con 60|
al 2021 2252
variacién de coberturaanual 4%
al 2023 2432
MNSE Ay B (ubicacidn comunitaria y cornercial) 40% 900 6% 202 135) 202 3 7,080.00| S 7.87
NSE C, Dy E {ubicacidn sanitaria) 60%) 1351 A% 135 0| 135[ ¢ 472500 & 3.50
337 225 337 ¢ 11,805.00| S 11.36
al 2024 2529
MSE Ay B {ubicacidn comunitaria y cornercial) 40% 900 6% 227 151 227 7,93500| § 8.82
MSE C, Dy E {ubicacién sanitaria) 60%) 1351 40% 151 101 151 & 5,205.00 [ § 392
37¢] 252] 378[ & 13,230.00 § 12.74
al 2025 2630
MNSE Ay B {ubicacidn comunitaria y comerdial) 40% 300 6% 236 157] 236 $ 8,250.00| § 917
INSE C, Dy E (ubicacidn sanitaria) 6096 1351 4086 157] 105 157| ¢ 5,505.00 [ & 4.07
393 262] 393] 5 13,755.00| & 1324

Fuente: Elaboracion propia.

Tabla 7 - Analisis del potencial del proyecto de acuerdo con la visién del grupo

emprendedor.

1 2 3 4 3 & 7

CALOMENTO INGRESD TEMPRANO | ECONOMIA DE ESCALA RIESGO ATRACTVO INVERSION Y MARGEN RETORO DL LA
MERCADOS A [VALUAR POTENCIAL COMPETTID INVERSION TOTAL
PONDERACION

02 005 02 01 015 015 015
MERCADO MODELD
[PERCEPCION DE LOS SDCIOS POTENCIALLS) 2 . . . 2 . 2 B
IDEA DENEGOCIDL 3 uiia de gato o free 2 [V 2 1 2 2 2 13
IDEA DE NEGDCID2
IDEA DE NEGDCID3
IDEA DE NEGDCIDS
IDEA DE NEGDCIDS
IDEA DE NEGDCIDG

Dise finciey Armand Rivero - 2018

Fuente: Elaboracion propia.
10.1.4. Publico objetivo

La propuesta comercial de este proyecto debe canalizarse a partir de concretar

negocios con:
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1. Potenciales clientes mayoristas o distribuidores (mayoristas o minoristas) en los
mercados internacionales de destino (exportacion, B2B);

2. Clientes finales o consumidores por venta directa a través de plataforma
comercial (Marketplace, B2C);

3. Potenciales clientes distribuidores minoristas (venta local, B2B).

Aprovechando una evaluacion a través de la matriz McKinsey (Tabla 8) proyectada a
condiciones hipotéticas del 2024 podemos establecer una proyeccidén al mercado
potencial, considerando los ultimos datos para la exportacién total de la partida
1211905000 (Ufia de gato, Uncaria tormentosa, frescos, secos, incluso cortados,
quebrantados o pulverizados, que incluye plantas, partes de plantas, semillas y frutos
de las especies utilizadas principalmente en perfumeria, medicina o para usos
insecticidas, parasiticidas o similares, frescos o secos, incluye cortados, trozados,
guebrantados o pulverizados) que corresponden al afio 2020 y que permiten proyectar
al 2024 un mercado objetivo del 32% del mercado potencial de US$ 1,678,618 bajo
un escenario que configura los mercados de destino previstos (Bélgica y Hungria
primero, y desarrollar luego Espafia) para productos relacionados con nuestro
portafolio y que se calcula a partir de la proyeccion de ventas basada en las
condiciones propias del planteamiento comercial exportador (item 10.1.1) y para el
mercado local (item 10.1.2). Ese mercado objetivo en valores es equivalente a US$

537,157.

El direccionamiento del portafolio de productos (ya no monoproducto, como se
menciond anteriormente) y que incluye los canales a emplear se observa en la Tabla

19.
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Tabla 8 - Analisis atractivo-competitivo (matriz McKinsey) proyectado al ejercicio 2024.

Matriz GE McKinsey - Proyecto Uiia de gato TOA Free
ariables internas
Criterio Calidad 40% Promocion 20% Alcance 10% Especializaciéon 30% Posicion
Productos Calific. Pond. Calific. Pond. Calific. Pond. Calific. Pond. competitiva
Comprimidos 5] 2 5] 1 5] 0.5 5 1.5 5
Gotas 5 2 4 0.8 3 0.3 4 1.2 4.3
Corteza trozada 4 1.6 3 0.6 3 0.3 3 0.9 3.4
0 0 0 0 0
0 0 0 0 0
0 0 0 0 0
Variables externas
Criterios| Competencia 40% Tendencia 30% Precio 30% Atractividad del Total ventas
Productos Calific. Pond. Calific. Pond. Calific. Pond. mercado Ventas propias mercado
Comprimidos 5 2 4 1.2 4 1.2 4.4 $ 394,560 | $ 1,228,747
Gotas 4 1.6 3 0.9 3 0.9 3.4 $ 118,093 [ § 367,768
Corteza trozada 3 1.2 2 0.6 4 1.2 3 26,364 82,103
0 0 0 0 0 - -
0 0 0 0 0
0 0 0 0 0
Productos o servicios (nombre de Posl.r.:.lon .| Atractividad del Partlapac!on %
cada burbuja) competitiva (cje mercado (eje Y) (Tamafio
X) burbuja)
Comprimidos 5 4.4 32%
Gotas 4.3 3.4 32%
Corteza trozada 3.4 3 32%
0 0%
0 0%
0 0%
Anélisis del mercado - UG TOA Free en ANO 2024

Fuente: Elaboracidn propia.

Desarrollando la féormula Q = n x p x q (siendo Q el mercado potencial indicado en USS,
p el precio promedio del portafolio seglin ventas proyectadas a 18 meses — USS$ 14.46 -
, g el consumo per cépita para ese mismo intervalo — 1.05 unidades - y n el nimero de
posibles compradores del segmento) encontramos que el tamaiio del segmento
involucrado corresponde a 110,213 personas. Se recuerda que este valor resulta de
convertir los volimenes entregados a las diversas distribuidoras (en el extranjero o
locales) segun la frecuencia estimada en los contratos con rotacidn plena de producto
producida en cada mercado de destino y que la venta directa on-line se considera

como marginal en este intervalo de tiempo.

En las propuestas comerciales no se ha tomado en cuenta la venta del extracto liquido
y el extracto seco (venta industrial), asi como otros productos provenientes de la
misma cadena de valor que pueden surgir de una tormenta de ideas I+D+i, como

filtrantes, bebidas funcionales, etc.
10.2. OBJETIVOS ESTRATEGICOS

Los objetivos estratégicos planteados para el inicio del proyecto se encuentran en la

Tabla 9.
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Tabla 9 - Objetivos estratégicos

N° Objetivo estratégico S M A R T
11 Estructurar la Cadena de valor principal para abril 2023. Sl S| Sl+ Sl SI-
2-1 Validar la percepcidn sobre la intensidad del proyecto implementado con relacién a
sl Sl Sl+ sl SI-

los principios del biocomercio para inicio del 2024.

Aprobar en octubre 2023 el plan anual de investigaciones 2024 relacionadas con los
1-F S Sl S+ S SI-

productos y su propuesta de valor.
2-F Activar la plataforma de ventas en linea a julio del 2023. Sl S Sl+ Sl Sl-
3-F Activar la venta B2B a nivel local a octubre del 2023. Sl S| Sl+ Sl Sl-
4-F Mantener el margen segtin ventas en 30% al inicio del segundo afio. Sl S| S| Sl Sl
5-F Conseguir el punto de equilibrio a agosto del 2024. Sl S| S| Sl Sl
6-F Conseguir que el ROE sea positivo al cierre del segundo afio. Sl Sl Sl Sl Sl

Sl Requiere esfuerzo empresarial acorde al tipo de emprendimiento.

Sl+ Requiere un esfuerzo mayor al normal.

Sl- Se requiere una supervision mayor debido a que su cumplimiento es dependiente de otras actividades.

Fuente: Elaboracidn propia.
10.3. ESTRATEGIA DE PRODUCTO

10.3.1. Competencia

Efectuamos un benchmarking comercial a nivel de la nube. Se diseifa un formato para

el recaudo de la informacién, el cual se observa en la Tabla 12.

Debe contemplar, en lo minimo el titulo del articulo o de la web que contiene la
informacidn. El éxito depende del empleo de las palabras clave que permitan anticipar
el contenido u objetivo de la informacién referenciada. La informacién sera recaudada

bajo el mejor entender del equipo preparatorio.

Como parte de esa busqueda no solamente contamos con informacién técnica o
cientifica, sino también con informacién comercial importante, tal cual se puede
observar en la Figura 11 y Figura 12, donde podemos observar algunos productos,
presentaciones y precios. En la Tabla 25 se visualiza una evaluacion realizada en base a
la informacion encontrada y que incluye evaluaciones por sector, por potencial e

importancia.
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Tabla 10 - Cadena de valor especifica para comprimidos de uiia de gato. Visualizacidn de las necesidades tecnoldgicas.

|CADENA DF VALOR UNA

AT

Tableta uiia de gato 100 mg extracto seco de corteza interna Uncania tomentosa sp

Fuente: Elaboracidn propia.

Prow:dorss Emlrega Pm:esn Salida Clizme TECNOLOGIA ;oxicte?
Acopizdores (zonas selva baja) corteza intema seleccionar procesador primanio mara de obra + inspeccién visual 8l
procesador primario corteza intema seleccionada | corteza intema seleccionada seca procasador primario secado naturdl sl
'procesadul primario corteza intema seleccionada seca Iflagmenlal la corteza (reduccidn de tam@iiio) fcorteza fragmentada o astillas procesador primano molings (ashllas), cizallas, “escofin® [vinuta) sl
procesador primario corteza fragmentada o astillas macerar con etanol macerado completo procesador primario :"ms';::s[;;?:::;;‘:mialm;; proparcion erire ME.sclvere, solvente, sl
procesador primana macerado completo Icocer con agua Jextracto bruto procesador primana :ﬂ;:z:m:::;::e[:;:lﬁxgaﬁz;l aeirase sdlverte -agua-, sistema de sl
procesador pimano extracto bruto Iﬂtra: extracto fluido procesador primario fillracion [prensa) sl
procesador primano extracto fluide concentrar extracto "blando” procesador primano corcentrar [conceniradores.... calor direcio, goteo) 8l
procesador primario extracto "blando” deshidratar (secar) *pﬂ:cesadur primaria Sacadares lecho estatic, lecho fluide - slamizadares-, en Friovvacio - liofilizacian - 8l
procesador primario extracto seco Imezclar (otros ingredientes) masa humeda a granular procesador final con frmniula, mezcla (mezclader], aglutinantes sl
procesador final masa humeda a granular Igmulal {aumento de tamafio) Igra'nulus hamedos procesador final grarul adar [diosna), Amasadares | helicoidales planetanios| Sl
procesador final grénulos himedos secar Igranulus secos procesador final secador lecho fluide, lecho eslatico [estufa) sl
procesador final granulos secos Imezclar (otros ingredientes) mezcla a comprimir procesador final mezeladores [horizortales, doble cono, panton o Y, mixtos) Sl
procesador final mezcla a comprimic Comprimir o tabletear procesador final lableteadaras (manual, automatica, baja rendiriento, alta eficiencia) L]
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Figura 4 - Mapeo tecnoldgico para productos relacionados con la ufia de gato.

Armando Rivero Laverde

Propuesta para un emprendimiento basado en un medicamento herbal: Comprimidos de ufia de gato.

A 3 [CORTEZA IMTERNA |
Text Text LIANA PelcORTEZA INTER! L et USE COCIMIENTS Text Text Text
r
lCORTEZA INTERMA
Taxt Text SELECCIONADA Text Text Text Text
CORTEZA
Text Tt Text Tt RN I US6O COCIMIENTS Tt Taxt Text
APLICACIGN CORTEZA EN BaRRA
Text Text VETERINARIA FILTRANTE ASTILLAS EMERGETICA REACOND IC [OMADOR, Text
. l h A
Tt Text MEZCLA Licor MACERADD GRANOS EMULSIFICACIEN cHAMPU GEL SEMISALIDG
T h, A
r
Text FILTRAWTE | BAGAZE SECO BAGAZO EXTRACCION HEZCLA DISEERSION GELIFICACIGN
¥
COMPRIMIDGS BEBIDA, »
Sl Taxt e MEZCLA EXTRACTO BRUTE EXTRACTD FLULDO HEZCLA LOCION CAPILAR EMULSIFICACIGN
EXTRACTD
COMPRIMIDGS GRANULES GOLOSINGS HEZCLA EXTRACTD SECO BLAND JABONES CREMAGEL
3
MEZCLA, < RANULOS SECOS [« CRAMULOS MASA HUMEDA MEZCLA MEZCLA CAPSULA BLANDA.
Mapeo Tecnologico
Ufia de Gato, desde acopio hasta
v v productes comerciales,
CAFE Salo considera corteza,
CAPEULA DURA MIX CARe HaLipa /TE > MDCTE
01/06/2022

Fuente: Elaboracidn propia.
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De la busqueda detectamos dos competidores directos:

1. Samento tinture®, Samento Capsulas®, fabricados por Nutra Medix®, en USA
(https://www.nutramedix.com/)
2. AC-11® y Protectagen® con AC-11®, fabricados por Klaire Labs, en USA

(https://klaire.com/).
10.3.2. Cartera de productos y propuesta de valor

Se han realizado las pruebas a partir de proyecciones de flujo de caja y la conclusion es que
el modelo de negocio mono producto no cumple con las expectativas requeridas. Al efectuar
una evaluacidon conocida como mapeo tecnolégico encontramos que la cadena de
procesamiento del producto planteado inicialmente permite distinguir algunos subproductos
a partir de los cuales, con pocos niveles de inversidn, desarrollar productos que pudieran
integrar un Unico portafolio de productos (Tabla 11). Esta posibilidad permite, con bajos
niveles de inversién en investigacion y desarrollo, en comunicaciéon y en estrategias

comerciales, conseguir una proyeccién de ventas mucho mas competitiva logrando que el

modelo pueda cumplir con las premisas de viabilidad, factibilidad y sostenibilidad.

Tabla 11 - Portafolio de productos. Datos basicos del modelo modificado.

. . . o Unidades
Tipo de Potencial Precio unitario
. Producto . Ventas proyectadas en
negocio cliente USD FOB
2023
Comprimidos conteniendo 100 mg de extracto TOA FREE de Distribuidor Inicia
B2B - ) ) - 9,53 2920
ufia de gato, frascos con 60 (Exportacién) Mayorista 1 (*) julio 2023
B28B Comprimidos conteniendo 100 mg de extracto TOA FREE de Distribuidor Inicia 953 2920
ufia de gato, frascos con 60 (Exportacién) Mayorista 2 (*) | octubre 2023 !
- . N Inicia
B2B C?mprlmldos conteniendo 100 mg de. «lextracto TOA FREE de DI.StI‘Il.DUIdOF noviembre 9,53 2920
ufia de gato, frascos con 60 (Exportacién) Minorista (*) 2023
B2B  |Uta de gato TOA FREE gotas, frascos de 30 mL (Exportacién) | Distriuidor Inicia 19,05 614
& g ! P Minorista Octubre 2023 !
B28B Comprimidos conteniendo 100 mg de extracto TOA FREE de Distribuidor Inicia 635 4500
ufia de gato, frascos con 60 (Nacional) Minorista (**) | Octubre 2023 !
Comprimidos conteniendo 100 mg de extracto TOA FREE de | Venta directa Inicia
B2C ufia de gato, frascos con 60 (**) Junio 2023 15,00 420
o . Distribuidor Inicia
B2B Ufia de gato TOA FREE gotas, frascos de 30 mL (Nacional) Minorista (**) Junio 2023 19,05 180
. Venta directa Inicia
B2C Ufia de gato TOA FREE gotas, frascos de 30 mL (%) Junio 2023 30,00 120
B28B Corte.zza trozada de Ufia de gato TOA FREE, caja de 100 g. D.IStI'IIbLIIdOF I.n|C|a 3,18 180
(Nacional) Minorista (**) Junio 2023
Venta directa Inicia
B2 4] TOA FREE, caj 1 . 12
C Corteza trozada de Ufia de gato TO ,Cajade100g (*) Junio 2023 5,00 0

(*)

Venta equivalente a un lote productivo anual.

(**) Venta realizada por canales virtuales e incrementadas por venta en alianza con cadena de farmacias o boticas, canal
moderno (autoservicios).

Fuente: Elaboracion propia.
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Tabla 12 - Benchmarking - Busqueda de informacidn por web.

b E i E F & H i J o L
1
> UNA DE GATO - Informacion web 06/2022 - Palabras clave: uia de gato, cats claw, uncaria tomentosa
3
a4
3 Codigo _| Producto Escenario f| Key-words f| Titulo f‘ Justificacion = Enlace =
Ufia de gato, i i i - i Revision cualitativa de los estudios realizados en ufia de gato en diferentes bases de datos
o |79.uia de qat Uiia de gt — revision, Uncaria tomen'tosa (Willd.) DC. (Rubiaceae): Especie s : racicionl deoid oo de 2lczloid o | " (Blanco Olano, st a
6 -Ufia de gato fia de gato ientifico farmacalogico,  Naliva del Perd, medicamento herbolario reconocido se ernuest ra un_usodra nt:u:na ée i n:latsutcoT enido t_e a.‘::la mdeﬁ, asimizmo la = ono
madicinal por la medicina tradicional caracterizacion de estos ayuda a detectar las practicas de adulteracion. =
7| 30-URa de gato URa de gato 1 Gientiiico uqa_de ggto, Antl_bacterla\ activity of five Pﬁruwan medicinal plants  Actividad antimicrobiana de extracto hidroalcoholico de_p\antas medicinales, entre ellas Ufia Ulloa et al. 2015)
antimicrobiano,  against Pseudomonas aeruginosa de gato, contra P. aeruginosa
Ufia de ato. uso Etnobotanica cuanfitativa de las plantas medicinales
2 31-Ufa de gato Una de gato 1 Cientifico trad\gioné\ en la Comunidad Nativa Nuevo Saposoa, Provincia  Estudio etnobotanico sobre el use de especies nativas en Ucayali, entre ellas la ufia de gato (Medina 2018)
Coronel Portillo, Ucayali-Pert
Ufia de gato, gel,  Sub-zero aliviador del dolor con ufia de gato, roll on Alivio del dolor de larga duracion, penetracion profunda. Alivio del dolor muscular, (Current solufions
3 16-Ufia de gato Ufia de gato 2 Tecnologico R ’ esquinzes, distenciones, artritis, dolor de espalda, hombros, cuello y tobille, caderay otras~ — ..
roll-on de 3.00 onzas ) - 2022)
articulaciones.
Comao preventivo 1 cdpsula por dia, pudiendo consumir hasta 3 cdpsulas diarias en
10 2-Uiia de gato Ufia de gato 3 Comercial . ufia de gato, tratamiemus especificos. Se recomienda co_n_symir duranlg perio_dos prolongados (3 meses). (Schuler, 2022
capsula Descontinuar por 1 a 3 semanas y luego reiniciar.Consumir media hora antes de las
lUfia de Gato Schuler x 10 Tabletas comidas con agua.
IR o . . ufia de gato, Desinflamante muscular y fortalece sistema inmune, para los dolores de la artritis y - PR
3-Uha de galo URa dz gaio 3 Comercial capsula Ufia de Gato — Capsulas prostata. Uso tradicional en la prevencion del cancer. (Fitosana. 2022)
. . ~ fi § = n N " - - — WIS icion,
12| 4-Ufia de gato Ufa de gato 3 Comercial - chamﬂfilsﬁdlﬁ Uria de gato 1000 mg Solgar Estimulante del sistema inmune, antiagregante plaquetario, desintoxicante y antioxidants i co;\UZét_.ncmn
12 |7-Ufia de gato Ufa de gato 3 Comercial Un?a?:bialo, Quistel mac - 500 mL Para el fratamiento de los quistes en los ovarios y vaginitis. (Labmac. 2022}
4 10-Ufa de gato Ufa de gato 3 Comercial = Ufia de gato, elixir Ufia de gato jarabe 240 mL VR Coadyuvante antiinfiamatorio para la gastrms,_ afecciones de [a prostata, artriis y para (El arbolito, 2022)
procesos virales
Ufia de gato,
15 | 11-Ufa de gato Una de gato 3 Comercial ~  extracto, planta Ufia de gato / 30 mL Propiedades antitumorales, antioxidante celular, antiinflamaterio y antimicrobiano (Pacalli, 2022}
sola
Ufia de gato,
16 | 12-Ufia de gato Ufa de gato 3 Comercial - pomada, Pomada ufia de gato Producto para el dolor muscular y reumatico, uso topico (Aura Varisty 2022}
analgesico
Ufia de gato,
7 13-Ufa de gato Ufa de gato 3 Comercial = clrcuma, Birch, Crema ufia de gato Alivio del dolor de artrosis, reumatismo, ariritis, calambres y problemas inflamatorios (Hahnemann, 2022}
crema
" o - fi ) - . - . . PO A I 05 . JUEr
12 | 14-Ufia de gato Ufa de gato 3 Comercial ci?r?adZﬁt?:‘\}ral UGA - Crema antiviral (40gr) Tratamiento cicatrizante como: escoceduras, eczemas 5ecos, prurito, ictiosis y psoriasis Labo atzcunzozs_.Jul =

Fuente: Elaboracidn propia.
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La importancia del producto en el mercado queda descontada debido al conocimiento
del mercado especifico y a las necesidades propias de este sector y el planteamiento

de productos queda establecida en tres opciones:

1.  Comprimidos conteniendo 100 mg de extracto TOA FREE de ufia de gato, frascos
con 60.

2.  Corteza trozada de Uiia de gato TOA FREE, caja de 100 g.

3. Uia de gato TOA FREE gotas, frascos de 30 mL.

Este portafolio se dirige a los mercados de exportacion, mercado local peruano y venta
directa en linea. Y las formas de relacionarse con los clientes serd a través de modelos

B2By B2C.

10.4. ESTRATEGIA DE PRECIOS

La estrategia de precios en esta primera etapa se basa en una politica que incorpora

los puntos siguientes:

1. Establecido el conocimiento comercial del CEO, se concluye que la negociacidn
comercial en los canales tanto de distribucion mayorista como minorista (modelo
B2B, tanto para la exportacion como para la venta local) se producen teniendo
como base la venta del total de producto producido bajo el concepto de un lote
estandar.

2. El precio para cada producto de exportacién se basa en los precios de mercado
internacional y las ofertas se especifican considerando el Incoterm EXW y en
maximo, el FOB Callao.

3. Las condiciones de pago relacionadas a las exportaciones consideran desde el
pago anticipado a condiciones de pago diferido a 60 dias considerando el nivel de
confianza con el cliente y debido a que la produccién se inicia con la orden de
compra aceptada.

4. En lo ideal se deben establecer contratos con plazos minimos de un afio, con una
orden de compra abierta y con despachos preestablecidos a partir de un

cronograma de exportaciones.
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5. Para productos de venta local la estrategia estd basado en los costos,
considerando como un parametro que debe ser incorporado el andlisis de los
resultados de una investigacién que nos permita determinar el valor percibido
por el mercado.

6. Los contratos deberdn ser establecidos a nivel del mediano plazo inicialmente
teniendo como plazo minimo un afio.

7. La venta directa a través de la plataforma comercial online sea propia o de
terceros establece un precio acordé con los precios de mercado estableciendo
gue todos los gastos posteriores inherentes a la tramitacién y envio son

asumidos puede el cliente.

En todos los casos el incremento de la facturacidn y las ventas deben motivar una
evaluacion de estas politicas considerando el incremento del portafolio de productos,
su diversificacion, la capacidad de respuesta de la cadena productiva y la capacidad de

negociacion de la empresa.
10.5. ESTRATEGIA COMERCIAL Y PREVISION DE VENTAS

10.5.1. Estrategia comercial

Dentro de la filosofia de la negociacion comercial, la venta B2B se canaliza
principalmente a través de ferias y plataformas comerciales y se plantea como
exigencia, al ser mayoritariamente una exportacion, la venta de las unidades
equivalentes a un lote productivo estdndar por embarque, la venta correspondera al
incoterm FOB Callao, pudiendo aceptarse hasta pago diferido a 60 dias como maximo
al cierre de la orden de compra. Mientras tanto, las primeras negociaciones y posibles
contratos deberan partir de las relaciones del CEO con las empresas que forman parte

de su portafolio de clientes.

Mas bien, la venta B2C se establece a través del empleo, por parte de los clientes, del
autoservicio por la plataforma comercial (Marketplace) por lo que se configura la
condicidon de pago anticipado, con agregado al precio del servicio de entrega. Las
condiciones de entrega y el costo se establecen de acuerdo con el pais y domicilio de

destino y corre a cuenta del cliente. Se consolida la canalizacion comercial con
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acuerdos posibles con las cadenas lideres de establecimientos farmacéuticos (retail) e
inclusive autoservicios para los productos que puedan ser registrados como de venta

libre (canal moderno).
10.5.2. Prevision de ventas

Se efectlia una proyeccion de ventas en base al modelo de negocio modificado, con un
portafolio de diversos productos y estableciendo modelos de negociacién B2B y B2C,
segln lo que se ha venido detallando (item 10.4). Esto es valido tanto para la
exportacion, la venta local y la venta directa basados en las pautas relacionadas a las
politicas de precios y a la estacionalidad del proyecto en el mercado (inicia en el 2023)

y se encuentra en la Tabla 13 para todos los productos, mercados y canales.

A excepcion de la venta directa, los otros canales de acceso al mercado se activan a
partir de una venta técnica lo que sugiere la participacion del CEO y de vendedores
profesionales con conocimiento en el producto, su tecnologia, su procesamiento, sus
aplicaciones y con capacidad de participar en los proyectos empresariales de nuestros
clientes en todas aquellas etapas en donde ellos requieran el apoyo de la empresa

para el mejor empleo y desarrollo de nuestros productos
10.6. ESTRATEGIA DE COMUNICACION

A excepcion de la venta directa, los otros canales de acceso al mercado se activan a
partir de una venta técnica lo que sugiere la participacidon del CEO y de vendedores
profesionales con conocimiento en el producto, su tecnologia, su procesamiento, sus
aplicaciones y con capacidad de participar en los proyectos empresariales de nuestros
clientes en todas aquellas etapas en donde ellos requieran el apoyo de la empresa

para el mejor empleo y desarrollo de nuestros productos.

Los escenarios de las actividades comerciales se encuentran en espacios como ferias
comerciales, congresos, actividades académicas y de fomento a la investigacién.
Adicionalmente a ello se debera evaluar y considerar como muy importante la
participacién de los promotores cientificos de uso del producto, como los médicos y
los farmacéuticos. Todas esas actividades deberian estar consideradas como parte de

la alianza empresarial entre la empresa y sus clientes B2B.
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Tabla 13 - Ventas proyectadas, todo el portafolio, todos los canales, todos los

mercados, en unidades y USS.

VENTAS / INGRESOS ANO 1 ANO 2 ANO 3

T TOA FREE Comprind unidades 2,630.00 5,786.00 6,365.00
amprimidos -

100mg frasco x 60 (B2B EXP D) PTecio 953 953 953

ingresos 25,063.90 56,140.58 60,658.45

T TOA FREE Comorind unidades 2,630.00 11,572.00 12.729.00
Omprimidos .

100mg frasco x 60 (2B EXP D)  PTECio 853 8953 853

ingresos 25,063.90 110,281.16 121,307.37

T TOA FREE Comprind unidades 2,630.00 17,358.00 19,094.00
Omprimidos .

100mg frasco x 60 (B2B EXP Dm) !:recm 953 953 953

ingresos 25,063.90 16542174 181,965.82

T TOA FREE Gotas , Unidades 610.00 2,684.00 2,952.00

L BBEP D precio 19.05 19.05 19.05

ingresos 11,620.50 51,130.20 56,235.60

UT TOA FREE Comprimidos unidades 1,686.00 795100 823400

100mg frasco x 60 (B2B LOCAL precio 6.35 635 6.35

D} ingresos 10,706.10 50,488.85 52,285.90

UT TOA FREE Comprimidos unidades 42000 88200 926.00

1Qﬂmu frasco x 60 [B2C Venta precio 15.00 15.00 15.00

Directa) ingresos 6,300.00 13,230.00 13,890.00

T TOA FREE Gotas , Unidades 1,575.00 3,175.00 3,284.00

oL BZBLOCAL Dm) " precio 19.05 19.05 19.05

ingresos 30,003.75 60,483.75 62,560.20

T TOA FREE Gotaa , Unidades 120.00 216.00 227.00

ol (BIC Vet Diretay | Yecio 30.00 30.00 30.00

ingresos 3,600.00 6,480.00 6,810.00

T TOA FREE 00 @gp Uidades 3,934.00 7.951.00 8,234.00

LAt Dy e X O B2 precio 3.18 3.18 3.18

ingresos 12,510.12 25,284 18 26,184.12

T TOA FREE cortens x 100 1 B¢ UG0S 120.00 216.00 227.00

Vanes ety e X109 precio 5,00 5.00 5,00

ingresos 600.00 1,080.00 1,135.00

TOTAL INGRESOS 150,532.17 539,020.46 583,032.46

Adaptado de la Calculadora de Plan financiero (UNIR)

Para el caso de la venta directa se debe establecer una plataforma que permita ayudar
al cliente potencial a informarse, comprar y resolver sus dudas, incluyendo dentro de
esta estrategia el uso de un chatbot para respuesta rapida y el empleo de canales de
comunicacion directa con personal técnicamente preparado para responder a las
inquietudes del mercado. Debe instalarse el area de servicio al cliente operada
inicialmente por el Gerente Comercial, para después evaluar por necesidad el

contratar personal y desarrollar en ellos las competencias necesarias o aliarse con un
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callcenter para esta labor. Estas dos estrategias de comunicacién deben incorporar
actividades que permitan interactuar a través de redes sociales y medios de
comunicacion radial y escrita. Entonces se debe evaluar el disefio una estrategia
omnicanal que integre todas las actividades especificas consiguiendo direccionarlas
hacia los objetivos estratégicos de la organizacién. En el momento germinal de la

operacion no son indispensables.
10.7. ESTRATEGIA DE DISTRIBUCION

Se abastecera a distribuidores mayoristas o minoristas tanto a nivel del mercado
internacional como del mercado local. La logistica de entrega de productos se
convierte en uno de los valores mas importantes para nuestros clientes en el modelo
B2B. Considerar como base de negociaciéon una orden de compra anual, por ejemplo, y
un cronograma de entregas basados en las pautas propias del portafolio de productos
gue consiguen ordenar no solamente las relaciones con los aliados productivos, sino

gue también permite una gestidén apropiada desde el punto de vista financiero.

En el mercado local y dentro del modelo B2B se debe considerar que la expansién del
este canal se deberia producir no solamente por el impacto que produzca la
comunicacion con el consumidor final, sino que (sobre todo) se produciria por el
incremento de unidades de venta de las cadenas de farmacia o boticas con las cuales
estamos canalizando el producto. El abastecimiento a estas cadenas se produce a
través de un contrato que incluye no sélo las condiciones de compraventa de producto
sino también las pautas de entrega. En este punto lo mas estratégico seria incluir en el
contrato la necesidad de que el cliente retire el producto de los almacenes de la
unidad productora. Sin embargo, el poder de negociacion de estas cadenas es lo
suficientemente grande como para establecer que ellos recibiran la mercaderia bajo
sus condiciones. Se debe evaluar entonces la posibilidad de gestionar la distribucién
hacia el mayorista o el minorista local a través de un sistema propio o contratado de
almacenamiento y despacho. Se debe permitir incorporar en la estructura de la

negociacion estos costos adicionales.
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10.8. PRESUPUESTO PARA EL DESARROLLO DEL PLAN DE
MARKETING

Se disefia una maqueta o plantilla que permita la gestidn inicial relacionada con la
estructura de costos (que contiene el presupuesto relacionado a las actividades de

Marketing) y se muestra en la Tabla 22 donde se consideran estas pautas:

1. Se debe impulsar la marca y los valores empresariales de la empresa a través del
empleo de los canales, tipo de negociacién y modelos de comercializacion. Para
eso se considera actividades de trade marketing.

2. Se considera el financiamiento de la reposicion de productos, especificamente los
de venta en linea, a través de un margen destinado a las devoluciones por mala
condicién del producto producida en el proceso de despacho y entrega. Los
problemas del producto relacionados por calidad, pronto vencimiento, siniestros
por maniobras de despacho y recepcion entre otros causales de retiro de mercado
serd resueltos de acuerdo con las especificaciones contractuales establecidas con
cada cliente B2B.

3. Se considera una cobertura minima para solventar gastos de almacenaje vy
distribucién, considerando que la veta directa los requiere, mas no las otras formas
de distribucién y venta cubiertas por la produccion dependiente de la orden de
compra formal y que permite un just-in-time apropiado segun el planeamiento en
cada caso.

4. Se considera asignar presupuesto por publicidad, la promocién a la cadena
sanitaria y para asistencia a eventos, que podran cubrir auspicios de congresos y
eventos parecidos, asi como concursos (por ejemplo, financiamiento de tesis de
pre y posgrado con temadticas relacionadas con nuestras propuestas comerciales) y
participacion en ferias.

5. Se asigna presupuesto a la decision de desarrollar una plataforma tipo Marketplace
propia o al empleo de una de terceros, asi como la gestion de redes y canales de
comunicacion similares.

6. Mantener el margen operacional en un rango entre 7% y 32%, dependiente del

canal y del producto.
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7. El presupuesto de marketing para los tres afios, incluyendo el afio 1 incompleto, es

el siguiente:

Tabla 14 - Presupuesto de marketing para el proyecto, 2023 - 2025.

items Aio 1 Ao 2 Ao 3
Trade Marketing 6,147.77 22,896.34 24,866.48
Promocion a la cadena sanitaria 7,612.09 25,347.16 27,212.35
Asistencia a eventos 6,870.26 24,798.43 26,831.86
Publicidad 4,850.29 15,910.57 17,055.28
Otros 3,435.13 12,399.22 13,415.93
Gastos Marketing 6,870.26 24,798.43 26,831.86
Total 35,785.80 126,150.15 136,213.77

Fuente: Elaboracidn propia.

10.9. PLAN DE MARKETING Y LANZAMIENTO 2022-2023. KPIS

El desarrollo del proyecto inicia en octubre del 2022 y se muestra el plan hasta la

semana 60 (diciembre 2023). Se registran los negocios con las claves B2B (negocio

empresarial), B2C (venta directa), B2BE (exportacion), B2BN (mercado nacional). Se

debe recordar que se trata de un emprendimiento individual (EIRL), que la mayoria de

las funciones son realizadas por el CEQ, algunas de las cuales se derivaran al Gerente

Comercial apenas se integre a la organizacion. Otras funciones contaran con el

respaldo de asesores diversos. La cadena productiva inicialmente esta totalmente

tercerizada. La EIRL establece participacién estratégica y actividades de supervision

con la necesidad de certificacion normativa y de calidad.
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Tabla 15 - Plan de lanzamiento del emprendimiento 2022-2023 (1).

Proyecto UDG TOA Free 2022-2023
Periados en semanas semana resaltada: %nuxmzw a\ﬂ_nme_a\: seegase [ e cepan [ E—
DURACION DEL PORCENTAIE
A | ACTIVIDAD NCODELPLAN | NGO REAL | DURACION REAL KPI- Resultados - Productos avraton  |SEMANAS
1l ofafalslelv]efaw ufufa|wss ol e ojnjolsnls| s n|s{s|elnfnfa]els]sa)ss ||| s|o|u|alsos]n]mn]uls| || s)ol
1 |icciones preliminares 1 & 1 8 100%
2| Bases del proyectn 1 4 1 4 Informe 100% -
3 Definicion de empresa y CEQ 5 a 5 4 Perfilde empresa 100%
4 Oferta comercal iniciala evaluar 5 a 5 4 Portafolio inicial de productos, canales, clientes, precies. 100%
5 |Disefio del proyecto 9 un 9 1n 100%
[ Definicion de a estrategla empresarial 9 1 9 1 Estrategla empresarial 100%
7 Definicion dea estrategla comercial 10 1 10 1 Estrategla comercial 100%
3 Reuisién del estado del arte relacionada con el sactor y el productoa 1 3 n 3 Informe 100%
clertar.
9 | Definkidn dea propussta de valor inicial de b aferta empresarial u 1 1t 1 Windal 100%
10| Al de s evidencias para &l ycomercil. 1 1 1 1 informe 100%
1n !)!fmi:\onde\s cadena devakor, de proveedores y actores directos e 1 9 m g Cadana de walor 100%
indirectos.
12 |Gestion kD 15 n 15 2 &%
3 Allanzas y Convenics. Generacion de redes de investigacian. n 3 1 1 Relacién d2 Alanzasy Convenics actives [
14| Dsefiodelplan deinvestigaciones 2023 5 3 15 2 Plan de investigaciones 2023 + Proyectcs planificados %
1 Diefode lista deespecificaciones para ki cadena devalory el 5 P i 3 Lisa de especiicacionss par producto 100%
producto a ofertar segtn la propuesta de alor
ain
% . 7 & 17 Métodos de control de caldad %
normatia,
17 Investigaciones. " 1 u Informe + Productes culminados 0%
bt} (Control contable de los proyectas u 12 Valor promedio de las Imvestigaciones planificadas/culminadas. 0%
19 |Gestion de AsuntosLegales 16 L 16 %
n Constitucin de la empresa 16 1 0 Minuta de constitucidn de 1a empresa 0%
n Registrode s empresa 7 4 n Empresa reghtrada 0%
0 Asesoria en contratos y otros. pil 4 Contratos y documentcs legales 0%
1 |Gastién Comerdal 10 n o

Fuente: Elaboracion propia.
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Tabla 16 - Plan de lanzamiento del emprendimiento 2022-2023 (2).

PfOYECtO UDG TOA Free 2022-2023
Periodos en semaras semana resaltada; | QET, seesss Bl |
BURACION DEL PORCENTAE
At [ACTIVIDAD INICIO DELPLAN ot INICIOREAL | DURACION REAL KP)- Resultados - Productos owiton  |SEMANAS
s]als el slelv]eloluoluluelosfralss|us]vo|ss o] 0] s || o] 2s| ] s v 2s] 2s| 30| ss 32 s 58| s 36| 52 sa| s | o] st | w0 [ ] ca|s [ | ] x| 0| ol | | 3| e | ] | 0 | ] 0| w0
M| Mgocacion1-828E-0M1 u 2 Contrato 1- 828€ -DM1 0%
% | Megocacn1-828E-0M2 u H Contrato 1- 828€ -DMZ 0%
% | Megocackin1-B28E-Dm ks z Contrato 1- 82BE -Dm 0%
77| Megocacin1- 523N -DM u [ Contrato 1- B2BN - BM 0%
B | Contol de la Gestin Comercal. 10 5 Faduracan. peddamima p 0%
Incremento anualde ventas par clente/canal,
2 |6estion logitica 9 51 %
30| Disshode adera deaprovisioramiento. 4 4 cadena de aprousonamiento estructurads %
1 D"“":“‘"““"’"““V"‘"‘”””"”‘“’“"“""“"“’“"“’ 9 4 Planes de maneo en zonzs de acopioy documents de contral. 0%
manel]
30| Adguiicién de mabllafioy equipes informatias. 1 H Mabilaria y equipes nformticcs adauirides y documentos de compr. 0%
33| adguiicin da lencias informiticas n 1 Licencis informaticas acthas 0% @
3| Adthacion de & cadena deaprovisknamiento u 4 caena de aprovsionamien activa 0%
5 daulsicion corteaa ratamiento [secadartrazadal 1 u i Corteza seleccionad, seca y trazads puesta en almacénde precesador primario 0%
3| Activacion de s cadena dedistribucion 3 u Cadena de dstriucin actia 0%
37| Gontrol e inventarics % u Dias deventa 0%
] o1, seca, rozads, yempacads, pussta en
E] Corteza- Transfarmackn final - Lote 1-B28N + BC 3 1 0%
almagén de procesador final
Lote 1, extracto lguido en forma de Gotas, en fascogoter d&a
E Gotas - Transformacién fial -Lote 1- 8280 + 82¢ % 1 1 extracto ludoen forma de Gotas, en ascagotero, envasaday 0%
empacada, puest: final |
0 Comprimidos- Transformaciin final -Lote 1-B2BE + B2C W 1 Lote 1, compi g ¥  puesta en 0% |
aimacén del procesadar final -
B N e
. Late 2, compr ) ¥ ), pLasta an
u Comprimidos - Trarsfomacidn final -Lote 2-B2BE 52 1 0%
mprimos - rarslomaconfing almacén del procesadar final §
2 Comprimidos - Transformacién final -Lote 3 -B28N +82¢ 52 1 Lete 3, o ‘ d ' puestaen o% g
almacén del rocesadr final |
. Lote d, ., ¥ , puesta en g
I Comprimidos - Transformacian final - ote d -B28E 5% 1 0%
erimes- Hamamacn i almacn del precesadar final [
a Comprimkdas - Transformaciin final - ote § -82BN +B2C ] 1 Lot 5, Ny g ¥ pusstaen o% =
almacén del procesador final [
Lote &, t:
&5 Comprimkdas - Transformaciin final - ote 6 - 82BN +B2C 60 1 " Ny g ¥ . puesia en o%
almacén del procesador final
4 |Gestion de Operaciones ] ] [

Fuente: Elaboracidn propia.
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Tabla 17 - Plan de lanzamiento del emprendimiento 2022-2023 (3).

Proyecto UDG TOA Free 2022-2023
Periodas en semanas semanaresaindat %uuxuulu» g.ﬁ_m_u_ Pl [ — [ xcepmsseinan apen
DURACION DEL FORCENTAIE
Fia |ACTIVIDAD INICIO DELPLAN PN INICIO REAL | DURACION REAL KPI-Resultados - Productos COMLETDO  |SEMANAS
[ ofs el afe ol elo [l ufululfulullmlwla[n]elnlulsln]nlnlnlulalalululslslosls]oa]o]o] sl alelslss[osla[s[s[a{s[a]o
47 | Actiaciin de actiidads de supervisiin de senviclo de maquila u 1 Supervisin del senvicia de maguila activa 0%
] Corteza - Transfomackin primaria - Lore 1 u 1 Decumantes: Corteza - Transformacion primaria - Lot 1 supenvsado 0%
L] Corteza - Transfarmacinfinal - Lote 1 5 z Decumentes: Carteza - Transformacion final - Lote 1 supervisado 0%
50 Extraceion - Transformaciinsecundaria - Lo 1 3 z Decumentes: Extraceion - Transformacian secundaria - Lote 1 superviado o%
51 Gotas- Transformacicn final -Lote 1 7 1 Decumentes: Getas - Transformacian final- Lote 1 supervisada o%
52 Extractoséco- Transformacidn secundaria - Lote 1 n 4 Decumentes: Extracto seco - Transformackin secundari - Lote 1 supenvsada o%
o ComprmiosTrarsformacinfinal Lot 1 % 4 Decumentas: Dacumentos: Comprimidos - Transfarmacin final - Lote 1 o
supenisada
5 Comprimidos - Transformacin final - Lote 2 ] 1 Documentes: Comprimides - Transformacidn final - Lote 2supervsado o%
Comprimidos - Trarsformacin final - Lote 3 I 4 omprimides - Transformacién final - Lote 3super 0%
Comprimidos - Transformacin final - Lote 4 52 4 Documentes: Comprimides - Transformacidn final - Lote d supervsado 0%
Comprimidos - Trarsformacin final - Lote 3] 4 omprimides - Transformacién final - Lote 5 superv 0%
Comprimidos - Transformacin final - Lote & 56 4 Documentes: Comprimides - Transformacidn final - Lote 6supervsado 0%
Contrl e Gestion Qperadonss ” % Leadtime de respuesta. Unidades por lote promedio. Costo medio de a Ordende o
compra.
b
60 [Gestion Marketing 15 15 %
61 Registrode marca ® 2z Marea ragistrada 0%
62| Disehiode Plande Marketing 2023 1 3 Plan de Marketing 2023 o%
6 | Plataforma Marketplace - Disefo, prosbasy activackin u & lal acth i i . o%
6| Clontes " » indice de Satisfacricn del Cliente. Tasa de reclamos recibidog/resus os. Clientes. 0%
por tipo de relacin (828, B2
6 | Portafolo de productns 16 a2 Cambios enla composiidn del portafolis de productos. 0%
66 |Gestion Financiers El] ] -3
67 | Provisidnde fondes. 0 1 Fondas disponibies. 0%
6 | FondoInwestigaciones 2023, u 1 Fondo dsponitie segin Plan d Investigaciones 2023 0%
@ | Capial Socal il 1 Capital soclaldisponible 0%

Fuente: Elaboracién propia.
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Tabla 18 - Plan de lanzamiento del emprendimiento 2022-2023 (4).

Proyecto UDG TOA Free 2022-2023
Pr— pr—— . R Poee— oy P v B
DURACION DEL PORCENTAIE
Fla |ACTIVIDAD NICIO DELPLAN o INICIOREAL | DURACION REAL 01 Resultados - Productos coveang  |SEMANAS
Lol s el oo o] alolum|u|uafuslualusue| sl snlvo] ool o on| s oa| ss| | v oo oo 30| 50| 5o | 33| va| | e |59 3o 30| a0 oa| sn | s aa| a5 || | an | o0 | so| e | sa| 5o s | s | 57| sa| oo 0
| presmmos ) 1 Préstamas dsponibles [
7| Supenisin u % Supervisin actia o
12| Cuenta de Resutados, Balance, Estado de Pérd cdas y Ganancs 2023] w R francera, s
w1 cumlsdas, Estada de Flujos ds Efective, atros]
[ N R m;mqwlssdem\am,nmadezqumnm, Rentabildsd, Margen bruto, .
7 |Gestion de Calidad % “ o
7| vaien-Masn 1 1 Decaratoria: ¥sion- Miiin o
% Imentario de procesas 20 1 Inventario de procescs. 0%
77| Gractenzacende procescs n 1 Proceses caracterizadas o
7| valdacénde procescs n z Procescs aldades o5
T | Certifcackin S0 1- Servidoal lente 2 H Certiicada 50 1- Serviioal dliente s
& | Verfaciinde el de campliientode prnelpcsde biocamerc © ) Verifcacicn de Ia parcepciinsobre s intensidad del proyecto con reacidna ks o
principios del biocamercio
61| catteassnbocomern N ) Calficaciin y seguimiento de L ercepetn sobre s e delproyectocon, .
retacién 3 los principios del bieeomerc
8 | hssguramient dela Caldad. u 3 Sistema d calidad documentado y activ o5
53 |Gestign de Personal ydel Talento Humana © i ox
8 | Dashods Organgrama n 1 Organigrama funcional de Incio de actvidades, vigante a 2023 0%
8 | Dsfods Manualde perfiss de Pussta » H Manualy Perfles de pussto vigente a 2023 o
% | Rechnamiento - Gerents Comerchl u 4 Proceso de Seleceicn, Contrata Gerente o
Comercial, completado
87 |Gestion Tesnakogica 2 2 o
88 | Transferenca Tecnokigica a proveedores y actores de la cadena, u 2 product 0%
" v - sctores dela cadena
2 | Trnsferenca Tecnoligica s maquiadares u n cduct o

Fuente: Elaboracion propia.

47



Armando Rivero Laverde
Propuesta para un emprendimiento basado en un medicamento herbal. El caso de la ufia de gato

11. PLAN DE OPERACIONES

Siendo una empresa individual (EIRL, Empresa Individual de Responsabilidad Limitada,)
con un CEO referente en el sector de productos naturales con aplicacion en la salud
humana con productos derivados de la uina de gato. La empresa se involucra con
enfoques y principios del biocomercio, sistemas de calidad, el comercio ético vy
responsable, la investigacion y las evidencias cientificas como base de sus estrategias
de marketing por lo cual los procesos relevantes se enlazan segin se muestra en un
mapa de procesos. La estrategia comercial se dirige al mercado europeo y al de
América Latina en el corto y mediano plazo. Se encuentra desarrollando una marca
paraguas para su portafolio de productos derivados desde una misma cadena de valor.
La empresa concreta la transformacién y produccion a través de la tercerizacion total,
en busqueda del mayor nivel de productividad y calidad. Se estructura un plan de
inversiones (item 12.1), se incluyen las actividades operacionales en un plan de
lanzamiento (10.9, fila 46) y el control de la gestion a través de indicadores (KPI) para
cada actividad, ademas de determinar los costos operacionales (item 11.5), que se
concentran inicialmente a los contratos por el nivel de tercerizacion que se planea

conseguir.
11.1. LOCALIZACION

La empresa es una EIRL (Decreto Ley 21621 (El Peruano, 1976) que significa que es
“una persona juridica de derecho privado, constituida por voluntad unipersonal, con
patrimonio distinto al de su titular, que se constituye para el desarrollo exclusivo de
actividades econdmicas de Pequefia Empresa”. No cuenta con instalaciones
productivas ni de almacenamiento contando con sélo una oficina que se encuentra

ubicada en la zona de la Selva Central de Peru.

La oficina se encuentra a 321 Km de distancia desde Puerto y Aeropuerto del Callao (8
horas aproximadamente por carretera), a 751 msnm (Mincetur, 2022). Sin embargo, se
encuentra en el centro de una de las zonas mas representativas de extraccion de la

uia de gato. La supervision cercana de la obtencién del recurso natural termina
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convirtiéndose en una fortaleza de la propuesta, mas aun cuando se deben cumplir

principios relacionados al biocomercio.

Figura 5 - Ubicacion de la oficina (A) en contraste con las zonas con presencia de ufia

de gato en el Peru (B).
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Fuente: Elaboracidn propia.
11.2. DEFINICION DE PROCESOS RELEVANTES

El Plan de Operaciones y Logistica incorpora las actividades que permitiran el
aprovisionamiento de los materiales y demas recursos necesarios para la
transformacion (primaria y final), la venta, la distribucion y servicio post venta. Ver

Figura 6, la cual se explicitara luego en el item 11.2.

Figura 6 - Flujo de procesos principales de la cadena productiva del proyecto.

— Produccién Servicio pos-venta ————————
Biodiversidad ] Acopio > Transform.a:ié" + Tramfc.’rmadén Ventas Distribucién Mercado
primaria final
————— (Cadena de aprovisionamiento » Cadena de distribucion ——————

Fuente: Elaboracion propia.
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La cadena de procesos disefiada para el producto principal del proyecto debe cumplir

con la premisa de adaptarse con el enfoque de cadena de valor de biocomercio.
11.2.1. Identificacién de la cadena de valor

En la Figura 7 se muestra la cadena de valor empresarial del proyecto (y que enlaza la

biodiversidad con el mercado).

Figura 7 - Cadena de valor empresarial y del proyecto dentro del enfoque del

biocomercio.

®

@

Acopio —- Procesador primario f—b Procesador final i Venta —> Mercado

Fuente: Elaboracion propia.
Se concluye que:

1. Debe considerarse que para efectos practicas la empresa a crear supervisara
todas las actividades bajo condiciones operativas de tercerizacién.

2. La cadena de valor del proyecto (2) cumple con el enfoque de cadena de valor
del biocomercio (1).

3. La cadena de valor del proyecto incorpora a los grupos de interés (investigacién
para incrementar valor, articulacion de la cadena y eslabén comercial) y a la
empresa propietaria del proyecto (articulacion de la cadena y el eslabén
comercial).

4. Desde el punto de vista de esta investigacidn, la cadena de valor del proyecto
involucra algunas actividades previas al proyecto, como la decisiéon acerca del

producto.
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5. Desde el punto de vista de esta investigacion, la cadena de valor del proyecto
involucra algunas actividades previas al proyecto, como la decision acerca del
producto.

6. El andlisis del proyecto y de sus brechas de conocimiento o de informacién
permite conseguir una cadena de valor sélida, con factibilidad y sostenibilidad a

través de decisiones confiables.

11.2.2. Cadena de valor especifica para la fabricacion de comprimidos de ufia de

gato. Disefio de la cadena productiva

Emplearemos la herramienta denominada SIPOC con la cual podemos identificar cada
actividad productiva, incluyendo la necesidad de definir a los productos intermedios,
asi como quien los provee y hacia quienes van dirigidos. En consecuencia, definimos
los escenarios productivos, las tecnologias y las responsabilidades. El disefio de la
cadena de valor principal relacionada con los comprimidos de ufia de gato y el andlisis
de las necesidades tecnoldgicas lo observamos en |la Tabla 10.

Desde el punto de vista tecnoldgico, se advierte que las operaciones y procesos
(incluyendo aquellos que se requieren dentro de las actividades de investigacion y
desarrollo) son factibles de ser realizados localmente a costos convenientes ya que se

trata de tecnologia con capacidad instalada accesible.
11.2.3. Mapeo tecnolégico

Con la necesidad de considerar todas las rutas productivas que tengan como origen el
mismo recurso natural y la cadena productiva principal, es que desarrollamos un
mapeo tecnoldgico. Tiene varios objetivos estratégicos. Uno es el de mostrar el
esquema total del proceso para ver cuales son las unidades basicas del mismo vy
visualizar cudl es la cadena principal y las posibles cadenas secundarias o alternativas.

Este andlisis lo podemos apreciar en Figura 4 y permite identificar dos subcadenas
alternativas (y dependientes de la cadena principal) relacionadas con la corteza
trozada y con el extracto liquido, con los cuales se pueden disefiar productos
comercialmente viables y que seran importantes para fortalecer el portafolio de

productos.
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11.3. MAPA DE PROCESOS

El esquema operativo estd estructurado para realizar una gestion por procesos, los

cuales pueden visualizarse a través del mapa de procesos presente en la Figura 8.

Figura 8 - Mapa de Procesos disefiado para el proyecto.

Procesos estratégicos

Biocomercio Gestion Logistica

Gestion de Marketing Gestién Comercial

Planeamiento estratégico Gestion de Calidad Vigilancia tecnolégica

Gestion de Asuntos Legales

Procesos misionales

Sistemas de Calidad y Certificaciones

v | Produccion ———= Servicio pos-venta —————————
Qe
=5
o
Gestion de Operaciones Investigacion, Desarrollo e Innovacion
Procesos de apoyo
Gestion de Compras Gestion Financiera Gestion Tecnologica
Gestion de Personal y del Talento Humano Gestion de Asuntos Regulatorios

(normativa sanitaria y comercial)

CLIENTES
NECESIDADES

Fuente: Elaboracion propia.

Revisando las casillas del lienzo Canvas (punto 9.3 y la Tabla 23) podemos establecer

gue se requieren las siguientes definiciones contractuales mayoritariamente bajo el

concepto de maquila o tercerizacién:

Investigacidn y desarrollo bajo principios de biocomercio.

Contratos de comercializacidn: segun el modelo y canal.

Investigacidn basica y aplicada.

Certificaciones diversas.

o ® N oo v W N

Otras actividades necesarias.

Obtencion del recursos natural: corteza de ufia de gato especifica.

Procesamiento primario: seleccién, desinfeccion, transporte.

Procesamiento final: extracto liquido, extracto seco, comprimidos, gotas.

Asuntos regulatorios: mercado local y mercados de destino.
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En todos los casos, debera establecerse las condiciones necesarias para que cada
proveedor de servicios considere dentro de sus responsabilidades la adquisicidn de los
materiales necesarios para el mejor cumplimiento de los servicios, considerando la
necesaria supervision de parte de la empresa y la definicion de responsabilidades de
acuerdo con las exigencias de las Buenas Practicas de Manufactura (BPM) para la

produccién de productos naturales que establece la autoridad sanitaria peruana.

La propuesta para la gestion de las actividades y procesos que forman parte de la
cadena de valor planteada diferencia algunas actividades y responsabilidades, la cual
puede observarse en la Tabla 24 que muestra el flujo de procesos y el cambio de
instrumento y relacién entre proveedor y cliente (contrato, convenio, gestién directa,

supervisién, por ejemplo).

Las actividades y sus procedimientos son establecidos seglin contratos tipo en modo
BPM que involucra control de calidad, produccién, almacenamiento y distribucién y

gue son auditables por la autoridad sanitaria del pais productor y del pais de destino.
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11.4. RECURSOS NECESARIOS (HUMANOS Y MATERIALES)

Las premisas organizacionales, en ese mismo punto, menciona que “la empresa no
cuenta con instalaciones productivas ni de almacenamiento contando con sdélo una
oficina”. Por lo tanto, la construccidon de la cadena productiva se basara en articular
los procesos a través de la tercerizacion. Esto supone una complicacién logistica al
coordinar con una serie de proveedores, pero también establece la posibilidad de
contar con servicios con mayor nivel de especializacién y, por lo tanto, productos con
mayor calidad y sustento.

En el punto 3 se establece que el proyecto deberia ejecutarse a través de la gestién de
una metodologia hibrida la cual se muestra en la Figura 10. Esto a razén de tratarse de
un proyecto multifacético, interdisciplinario, adaptado al estado del arte, y que debe
considerar que por el tipo de producto y los mercados de destino cuentan con una

vigilancia sanitaria importante y compleja.
11.5. ESTRUCTURA DE COSTES

Analizando el SIPOC vy asi visualizar a los proveedores (tercerizacidn) a partir del perfil
técnico de los procesos, podemos considerar que la estructura de costos depende de
los contratos que se realicen y de las actividades que directamente realizard la
empresa, la que se resume en la administracién y gestidon de la cadena, ademas del
mercadeo y la comercializacion. Podemos observar incluso que esta nueva revision del

SIPOC (

Tabla 10) permite confirmar que lo identificado en el mapeo tecnolégico (Figura 4)
realmente forma parte de la cadena productiva principal, lo que permite establecer
costos marginales minimos y considerar como subproductos y semielaborados a la

corteza trozada y al extracto fluido. Verificar las casillas resaltadas en la
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Tabla 10. Los canales de venta se establecen bajo las modalidades indicadas en la
Tabla 19, la estructura de costos para cada una de ellas se encuentra en la Tabla 22 y

las compras y suministros en la Tabla 36.
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Tabla 19 - Canales y comercializacion. Datos basicos del modelo modificado.

Tipo de venta

Tipo de
negocio

Potencial cliente

Productos

Exportacion

B2B

Distribuidor
Mayorista.

Comprimidos conteniendo 100 mg de extracto TOA FREE de uiia de gato,
frascos con 60

Distribuidor Minorista.

Comprimidos conteniendo 100 mg de extracto TOA FREE de ufia de gato,
frascos con 60

Uia de gato TOA FREE gotas, frascos de 30 mL

Venta local

B2B

Distribuidor Minorista.

Comprimidos conteniendo 100 mg de extracto TOA FREE de ufia de gato,
frascos con 60

Corteza trozada de Ufia de gato TOA FREE, caja de 100 g.

Ufia de gato TOA FREE gotas, frascos de 30 mL

Venta directa
(Marketplace)

B2C

Consumidor final.

Ufia de gato TOA FREE gotas, frascos de 30 mL

Comprimidos conteniendo 100 mg de extracto TOA FREE de ufia de gato,
frascos con 60

Corteza trozada de Ufia de gato TOA FREE, caja de 100 g.

Fuente: Elaboracidn propia.

Segun el tipo de negocio (B2B, B2C o venta directa, exportacién o venta local) el precio

de venta cambia por el nivel que el cliente ocupa en la cadena de valor.

Los parametros econdmicos de las negociaciones deben permitir cumplir con precios

de venta a los intermediarios y resguardar el precio de venta al publico deseado, de

acuerdo con la Tabla 20.

Tabla 20 - Costos y precios previstos (en USD) segun el canal de distribucién.

Distribuidor Distribuidor Plataforma Precio de venta al
Producto Canal . L .
Mayorista Minorista Marketplace publico
B2B Exportacién 9.53 9.53 15.00
Comprimidos B2B Local 6.55 10.00
B2C Venta directa 6.55 15.00
B2B Exportacién 21.45 30.00
Gotas B2B Local 19.05 30.00
B2C Venta directa 30.00 30.00
B2B Exportacién
Corteza trozada B2B Local 3.18 5.00
B2C Venta directa 5.00 5.00

Fuente: Elaboracidn propia.
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11.6. EQUIPO DIRECTIVO Y ORGANIZACION

11.6.1. Miembros del equipo directivo

Siendo una empresa del tipo EIRL, el equipo directivo o Alta Direccion estara

compuesto solamente por el CEO (Director Gerente).
11.6.2. Forma juridica

Segun lo mencionado en los puntos previos, se hace mencién de que se trata de una
empresa individual de responsabilidad limitada (EIRL) al menos para esta primera
etapa, debido a que se consigue asegurar el financiamiento inicial a través de capital
propio y se espera el financiamiento de las actividades de investigacion por fondos
concursables. Probablemente este punto sea el mas complicado de asegurar por lo
gue el plan alternativo seria convertir la empresa en una Sociedad Andnima Cerrada

(SAC) al adherir un socio inversionista.
11.6.3. Organigrama

A pesar de ser establecida como una empresa EIRL, la organizacion cuenta con todas
las funciones relativas a una empresa productora y comercializadora, aunque
solamente cuente con dos personas en dicha organizacién, segin se observa en el

organigrama funcional de la Figura 9.

Figura 9 - Organigrama funcional inicial de la empresa EIRL, lider del proyecto.

Director Gerente
(CEQ)

Asesor legal == Asesor Técnico

= Asesor contable

Gestion Gestion Gestion Gestion
administrativa productiva logistica comercial
=4 Ventas
- Marketing
- Servicio al cliente

Fuente: Elaboracion propia.
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12. PLAN FINANCIERO

12.1. INVERSION Y FINANCIACION INICIAL

La estructura de costos se encuentra en la Tabla 22, las inversiones iniciales en la Tabla
30 y el financiamiento en la Tabla 31. La inversién mds importante esta orientada al
proyecto de investigacion que permitiria contar con informacion directamente
relacionada con el producto y, en lo ideal, el establecer medios para una mayor
diferenciaciéon con productos similares en el mercado internacional. También, se

asegura lo necesario para la formalizacion de la empresa.
12.2. INGRESOS Y GASTOS

12.2.1. Previsidn de inversion.

De acuerdo con lo mencionado en la visidon (6) y en el parrafo anterior (12.1) no solo se
indica que el nucleo del emprendimiento se basa en un proyecto de investigacién
(idealmente financiado a través de algun fondo concursable no retornable) , sino que
bajo el concepto de la activacion de un ecosistema de investigacién aplicada abierta de
cuddruple hélice (2) se integra al empleo de herramientas de gestion en un modelo
hibrido (2) con la intencion de crear unidades productivas de apoyo al proyecto, pero
con capacidad de industrializaciéon por escalamiento (modelo spin-off, jError! No se
encuentra el origen de la referencia.) que resuelvan las brechas de informacién y
conocimiento (3) con importancia en los negocios, a través de consolidar la propuesta
de valor y cumplir con las exigencias (9.1) como el enfoque de cadena de valor dentro
del biocomercio (0, iError! No se encuentra el origen de la referencia., 3, 11.2.1) vy,
sobre todo, el cumplimiento de las exigencias normativas y de calidad (importante

segun nuestro andlisis Porter, 8.2).

Para efectos de la prevision de la inversion (CMC360, 2020), (Herrera, 2022),
consideramos segun lo que se observa en la Tabla 30 (inversiones iniciales), en la Tabla

31 (financiamiento) y en la Tabla 32 (personal y otros gastos):

1.  Gastos relacionados a la constitucion de la empresa.

2. En bienes:
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a.  Algun mobiliario.
b. Equipo informatico.
3. En bienes inmovilizados intangibles:
a. La plataforma comercial.
b.  Algun probable registro de propiedad intelectual (registro industrial,
patente, etc).
4. En activo no corriente:
a. El proyecto de investigacién, con fondos propios. Idealmente, fondo
concursable no retornable.
b.  Considerando que las ventas se realizan bajo condicién de prepagadas
segun contrato con planes de entrega calendarizadas la cobertura de pagos
a los proveedores se realiza bajo esos escenarios.
5. En activo corriente:

a. Dinero en bancos. Para pagos iniciales relacionados con planillas y alquiler.
12.2.2. Gastos de personal.

De acuerdo con lo indicado en la Figura 9 se considera dos personas como parte de la
organizacién, tercerizando todos los procesos y servicios al menos en esta primera
etapa. El contrato al Gerente de Producto debe considerar un ingreso fijo y un variable
por resultados, conforme a los indicadores de eficiencia que se deberan establecer. La
informacién se considera en la Tabla 32. Tanto en este caso como en el Director
Gerente se establece como estrategia de motivacidon econdmica la participacion en el

reparto de utilidades.
12.2.3. Gastos de explotacidn.

En la estructura de costos se considera un 30% (Tabla 22) para los gastos productivos
por todo concepto. Como se indica de forma repetida, en esta etapa se establece
como estrategia productiva la tercerizacidén de todos los procesos y actividades, con la
premisa de la busqueda de la excelencia en equilibrio con la calidad y los costos. En

estos casos las conclusiones son las siguientes:
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En el caso de los contratos a mediano o largo plazo que establecen momentos
definidos de fabricacidn, entrega, canales de distribucion y pagos, los costos
involucrados se consideran fijos.

En el caso de los demds contratos, los costos involucrados se consideran como
variables.

En el caso de la produccidon motivada por la venta directa, inicialmente deberd
establecerse como variable, aunque es posible mejorar la diferenciaciéon cuando

se pueda proyectar de manera mas sdlida el empleo de este canal.

12.3. ESTADOS PREVISIONALES: BALANCES Y CUENTAS DE PERDIDAS

Y GANANCIAS PREVISIONALES

De acuerdo con lo establecido en la Tabla 33 (balance previsional) en la Tabla 34

(cuenta de resultados) el balance previsional nos muestra:

1.

Una evolucién favorable del flujo de efectivo como se muestra en la cuenta de
tesoreria (Tabla 37).

Resultados positivos al segundo aio.

Dividendos suficientes al segundo afio para cubrir la motivacién econdmica del
personal.

Cumplimiento con proveedores sin sobresaltos mientras se establezcan los

contratos con los clientes B2B de manera apropiada.

12.4. ANALISIS ECONOMICO Y FINANCIERO

Considerando lo mostrado en la Tabla 34 (cuenta resultados), en la Tabla 35 (analisis

econdmico financiero) y en la Tabla 21 (analisis econdmico financiero) se verifica que:

1.
2.

Todos los indicadores muestran niveles apropiados de cumplimiento.

El punto de equilibrio se consigue cerca al inicio del cuarto trimestre del 2024
(segundo afio).

El margen se encuentra en niveles convenientes, aproximadamente en 20% a
partir del segundo afio.

El EBITDA crece desde el segundo afio (163% al segundo afio, 13% al tercero), al

igual que el beneficio al final del afio (205% al segundo afio, 16% al tercero). Con
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seguridad el nivel se mantendra cerca al 10% si se establece una buena lectura
del mercado y de los indicadores econdmicos y financieros.

4, El ROE se incrementa al segundo aio. Sin embargo, se verifica caida al tercer afio
probablemente por el mayor crecimiento del negocio B2B nacional (basada en
incremento de bocas de venta) y por un bajo crecimiento del negocio B2B de
exportacion (5% en promedio). Se explica por no haberse indicado algun ingreso
a mas mercados, mejores contratos con los clientes o contratos adicionales con

nuevos clientes.

Tabla 21 - Analisis econdmico financiero - Proyecto Uia de gato TOA FREE.

INICIAL ANO 1 ANO 2 ANO 3 LIMITES
ANALISIS DEL BALANCE
Fondo de maniobra 7 10,000.00 -11,366.43 29,391.01 80,191.74 >0.00
Tesoreria 7 10,000.00 -10,129.18 33,821.31 84,983.78 >0,00
Ratio de Tesoreria ? 0.69 1.32 1.80 >0,50
Ratio de Liquidez 7 0.69 1.32 1.80 >1,50
Ratio de Endeudamiento ? 0.00 0.80 0.72 0.59 <0,60
PUNTO DE EQUILIBRIO
Ventas (V) 7 150,532.17 539,020.46 583,032.46
Coste variables (C) ? 105,372.52 377,314.32 408,122.72
Margen (M) ? 45,159.65 161,706.14 174,909.74 >CF
% Margen s/ventas ? 30% 30% 30%
Costes fijos (CF) ? 99,620.00 75,252.80 75,910.91 <M
Umbral Rentabilidad 7 332,066.67 250,842.67 253,036.37 <V
RENTABILIDAD
Econdémica
Rotacién ? 3.31 4.16 3.44 >0
Margen ? -0.47 0.13 0.14 >0
Financiera
Apalancamiento ? 4.88 3.54 2.46 >=1
Efecto fiscal ? 0.67 0.67 0.67
ROE 7 -5.13 1.24 0.78 >0
ROE en % -512.89% 124.38% 78.20% >0

Adaptado de la Calculadora de Plan financiero (UNIR)
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UT TOA FREE Comprimidos | UT TOA FREE Comprimidos | UT TOA FREE Comprimidos UT TOA FREE Comprimidos | UT TOA FREE Comprimidos
100mg frasco x 60 (B2B 100mg frasco x 60 (B2B 100mg frasco x 60 (B2B 100mg frasco x 60 (B2B 100mg frasco x 60 (B2C
EXP DM1) EXP DM2) EXP Dm) LOCAL Dm) Venta Directa)

Precio Venta Pablico (PVP) $ 15.00 | $ 15.00 | $ 15.00 | $ 30.00 | $ 10.00 | $ 15.00 | $ 30.00 | $ 30.00 ( $ 5.00( $ 5.00

Costos de comercializacién $ 210| 22.047%| $ 210 22.047%| $ 2.10| 22.047%| $ 4.20| 19.580%| $ 1.05| 16.031%| $ 2.55| 18.478%| $§ 3.15| 16.535%| $ 5.10| 17.000%| $ 0.53 | 16.535%|$ 0.85| 17.000%
Trade Marketing $ 045 4.724% $  0.45 4.724%( $  0.45 4.724%| $  0.90 4.196%| $  0.20 3.053%| $ 0.60 4.348%| $  0.60 3.150%[ $ 120 4.000%| $ 0.10 3.150%|$  0.20 4.000%
Descuentos del canal $ 075 7.874%[ $ 0.75 7.874%[ $  0.75 7.874% $ 150 6.993%| $ 0.25 3817%| $ 075 5.435%| $ 0.75 3.937%| $ 150 5.000% $ 0.13 3.937%|$ 0.25 5.000%
Plataforma $ 030 3.150% $ 0.30 3.150%( $ 0.30 3.150% $  0.60 2.797%| $  0.20 3.063% $ 0.60 4.348%| $  0.60 3.150% $  1.20 4.000%| $ 0.10 3.150%| $  0.20 4.000%
Devoluciones $ 030 3.150%| $  0.30 3.150%| $ 030 3.150%| $  0.60 2.797%| $  0.20 3.053%| $ 030 2.174%( $  0.60 3.150%| $  0.60 2.000%| $ 0.10 3.150%| $  0.10 2.000%
Total gastos venta $ 023 2.362% $ 0.23 2.362%| $  0.23 2.362% $  0.45 2.098%[ $ 0.15 2.290% $ 0.23 1.630%| $ 045 2.362% $ 0.45 1.500%| $ 0.08 2.362%|$  0.08 1.500%
Gastos venta $ 0.08 0.787%| $  0.08 0.787%| $  0.08 0.787%| $ 0.15 0.699%| $  0.05 0.763%| $  0.08 0.543% $ 0.15 0.787%[ $ 0.15 0.500%| $ 0.03 0.787%| $  0.03 0.500%
Costos de Distribucién $ - 0.000%|$ - 0.000%| $ - 0.000%| $ - 0.000%| $ - 0.000%| $ 0.30| 2.174%|$ = 0.000%| $ 0.60 | 2.000%| $ = 0.000%| $ 0.10 [ 2.000%
Costo de almacenaje y distribucién $ - 0.000%| $ - 0.000%| $ - 0.000%| $ - 0.000%| $ - 0.000%( $ 0.30 2.174%| $ - 0.000%| $ 0.60 2.000%| $ - 0.000%|$ 0.10 2.000%
Costos financieros $ 270| 28346%| $ 2.70| 28.346%| $ 2.70| 28.346%| $§ 540 25.175%| $ 1.00| 15.267%| $ 5.70 | 41.304%) $§ 3.00 | 15.748%| $ 11.40| 38.000%| $ 0.50 | 15.748%|$ 1.90| 38.000%
Gastos administrativos $  0.90 9.449% $  0.90 9.449% $  0.90 9.449%( $  1.80 8.392%| $ 030 4.580% $  0.90 6.522% $  0.90 4.724%| $  1.80 6.000% $ 0.15 4.724%($ 030 6.000%
Gastos fijos $ 0.23 2.362%( $  0.23 2.362%| $ 0.23 2.362%| $ 045 2.098%| $ 0.5 2.290%| $ 0.23 1.630%| $ 0.45 2.362% $  0.45 1.500%| $ 0.08 2.362%|$  0.08 1.500%
Otros gastos $ 0.08 0.787%| $  0.08 0.787% $  0.08 0.787% $  0.15 0.699%[ $  0.05 0.763%[ $ 0.08 0.543% $ 0.15 0.787% $ 0.15 0.500%| $ 0.03 0.787%| $  0.03 0.500%
Total gastos fijos $ - 0.000%| $ - 0.000%| $ - 0.000%| $ - 0.000%| $ - 0.000%| $ - 0.000%| $ - 0.000%| $ - 0.000%]| $ - 0.000%| $ - 0.000%
Margen operacional $ 150| 15.748%| $ 150| 15.748%| $ 1.50| 15.748%| $ 3.00| 13.986%| $ 0.50 7.634%| $ 4.50| 32.609%] $ 1.50 7.874%[ $ 9.00| 30.000%| $ 0.25 7.874%|$  1.50| 30.000%
Costos de Marketing $ 4.73| 18110%| $ 1.73| 18.110%( $ 1.73| 18.110%| $§ 3.45( 16.084%| $ 1.50| 22.901%| $ 2.25| 16.304%| $§ 4.50 | 23.622%| $ 4.50 | 15.000%| $ 0.75| 23.622%|$ 0.75| 15.000%
Promocion a la cadena sanitaria $ 038 3.937%| $ 038 3.937%| $ 038 3.937%| $ 075 3.497%| $ 045 6.870%| $ 0.68 4.891%| $ 135 7.087%[ $ 135 4.500%| $ 0.23 7.087%$  0.23 4.500%
Asistencia a eventos $ 045 4.724% $  0.45 4.724%( $  0.45 4.724%( $  0.90 4.196% $  0.30 4.580% $ 0.45 3.261%| $  0.90 4.724%| $  0.90 3.000% $ 0.15 4.724%($ 015 3.000%
Publicidad $ 0.23 2.362%( $  0.23 2.362%| $ 0.23 2.362%| $ 045 2.098%| $ 030 4.580%| $ 0.45 3.261%[ $  0.90 4.724%] $  0.90 3.000%| $ 0.15 4.724%|$  0.15 3.000%
Otros $ 023 2.362% $ 0.23 2.362% $  0.23 2.362% $  0.45 2.098%[ $ 0.15 2.290% $ 0.23 1.630%| $ 0.45 2.362% $ 0.45 1.500%| $ 0.08 2.362%|$  0.08 1.500%
Gastos Marketing $ 045 4.724%( $  0.45 4.724%( $  0.45 4.724%| $  0.90 4.196%| $ 030 4580%| $ 0.5 3.261%[ $  0.90 4.724%| $  0.90 3.000%| $ 0.15 4.724%|$  0.15 3.000%
Total Marketing $ - 0.000%| $ - 0.000%| $ - 0.000%| $ - 0.000%| $ - 0.000%| $ - 0.000%| $ - 0.000%| $ - 0.000%]| $ - 0.000%| $ - 0.000%
Costos de produccion $ 3.00| 31.496%| $ 3.00| 31.496% $§ 3.00| 31.496%| $§ 8.40( 39.161%| $ 3.00| 45.802%| $ 3.00| 21.739%| $§ 8.40| 44.094%| $ 8.40| 28.000%| $ 1.40( 44.094%|$ 1.40| 28.000%
Costo de produccion $ 300| 31.496%) $ 3.00| 31.496%| $ 3.00| 31.496%|$ 840| 39.161%| $ 3.00| 45.802%|$ 3.00| 21.739%| $ 8.40| 44.094%| $ 840| 28.000%| $ 1.40| 44.094%|$ 140 28.000%
Precio Venta $ 953( $ 953( $ 953 | $ 21.45| $ 6.55 | $ 13.80 | $ 19.05 | $ 30.00 | $ 3.18( $ 5.00

Fuente: Elaboracion propia.
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13. CONCLUSIONES

El modelo de negocio ha sido establecido a través de los enfoques y principios del
biocomercio consiguiendo una cadena de valor que integrando comunidad,
procesadores, investigadores, distribuidores, clientes y usuarios/consumidores, basada
en la tercerizacidn, la investigacion e innovacion, y un esquema productivo con alta
vigilancia sanitaria. La EIRL (el CEQ), se convierte en articulador de la cadena,
estableciendo las exigencias de eficiencia y calidad (KPls como medios de control de
los contratos) a los actores de los procesos con los que consigue no solo contratar la
mejor opcion sino establecer una relacién donde la cadena de valor siempre sea

beneficiada.

Se ha realizado un analisis de factibilidad tecnolégica (a través del mapeo tecnoldgico y
el empleo del SIPOC), de factibilidad comercial (a través del juicio de experto, el CEO),
y de factibilidad financiera (a través de la evaluacién de la oferta mono producto sin
éxito, y la evaluacion del portafolio diversificado, con resultados optimistas). El empleo
de herramientas tecnolégicas ha permitido generar informacién que permite mejorar
el nivel de la toma de decisiones. La tercerizacidon obliga a contar con propuestas
relacionadas a procedimientos tanto de obtencidén del ingrediente activo natural, la
conversidn a producto terminado, los métodos de control de calidad necesarios y la

posibilidad de agregar valor mediante procesos ecolégicamente adecuados.

Se ha disefnado un plan de negocio, estableciendo los canales diversos tanto para el
mercado global (B2B) como para el mercado local (B2B), el empleo de la venta directa
en linea (B2C), la negociacién y relaciones publicas y el empleo de una plataforma
comercial. El contar con un portafolio de productos bajo la caracteristica de provenir
de las misma cadena de valor principal permite también emplear bdsicamente los
mismos canales de comunicacion y distribucidn. Y si se sigue observando el mapeo
tecnolégico realizado se puede contar con informacion que permite, bajo las mismas

caracteristicas de origen contar en el corto plazo con propuestas de nuevos productos.

Se resume que se ha elaborado un plan de negocios para un emprendimiento bajo los

principios del biocomercio con base cientifico-tecnoldgica.
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14. LIMITACIONES Y PROSPECTIVA

Bajo la condicién ceteris paribus (“mientras el resto del mundo permanece detenido”
la propuesta se mantiene) (McKenzie, 2020) del proyecto de emprendimiento disefiado
en este trabajo podemos indicar que las limitaciones y prospectivas importantes

radican en la necesidad de romper el statu quo en varios escenarios.

La oferta de un producto basado en investigacién aplicada abierta cuadruple hélice
proveniente del pais de origen del recurso natural (Perd) no es comun. Esto obligara a
ejecutar diversas negociaciones en diversos niveles del ciclo de vida del producto para
sostener la propuesta de valor ofrecida inicialmente y mejorarla en busqueda de una

diferenciacién permanente igualmente basada en la investigacién y la innovacion.

El cumplimiento de los principios del biocomercio, en una regién donde la informalidad
es el modelo predominante de negocios, se convierte no solamente en una decisién
estratégica sino indispensable para la sostenibilidad de negocio debido a que no existe
forma alternativa que permita mantener costos, calidad e informacion estratégica para
gestionar el abastecimiento de un producto de la biodiversidad. Sin embargo, los
modelos de gestiéon de negocios relacionados al cumplimiento de los Objetivos del
Desarrollo Sostenible (ODS) permiten dimensionar apropiadamente el valor del
biocomercio y conseguir adhesiones al emprendimiento sea como clientes B2B, aliados

cientificos y hasta potenciales socios capitalistas.

El mercado objetivo global ha sido establecido a partir de la experiencia del CEO. Los
volumenes de venta han sido fijados de acuerdo con las condiciones contractuales de
uso comun en el sector. La frecuencia de pedidos ha sido calculada de acuerdo con las
respuestas habituales a una etapa de introducciéon al mercado con ticket promedio
bajo un escenario optimista. El mercado objetivo local se ha establecido bajo el
concepto de venta a un distribuidor minorista, con un ticket promedio y frecuencia de
compra segun expectativas promedio del mercado local. El incremento de ventas se
calcula por el incremento de cobertura establecida por la cadena basada en las

aperturas de nuevos establecimientos y no a alguin impulso marketero. Si se produjera
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las condiciones mejorarian y se podria establecer condiciones diferentes en lo

relacionado a la gestion de inventarios.

La especializacion del modelo de negocio (obligado por la no viabilidad de una oferta
monoproducto), diversificdndolo alrededor de un Unico recurso natural a partir de una
cadena de valor central y coincidente permite presentar un portafolio interesante,
pero con posibles futuros problemas de flujo de efectivo y con posibles inconvenientes
para solventar las necesidades de investigacion. Es posible enfrentar estas condiciones
al afrontar los canales con estrategias muy relacionadas a las relaciones publicas
(asistencias a ferias, mesas de negocios, por ejemplo) debido a la necesidad de
tercerizar practicamente todas las actividades. También, resulta impostergable una
nueva revisién del mapeo tecnolégico de la cadena de valor principal bajo nuevas

premisas segun la respuesta del mercado.

La estrategia de tercerizacion requiere una alta capacidad de negociaciéon vy
comunicacion. La experiencia previa del CEO en estas actividades permite establecer
gue es factible. A pesar de ello, es necesario planificar la incorporacidn de actividades
al liderazgo directo de la empresa por lo que se debe contemplar el disefo y la gestidon
directa de los proyectos de investigacion. Una segunda unidad productiva para
gestionar es el abastecimiento del recurso natural. Por esta razén la estructura
organizativa de la empresa debera ser modificada iniciando la planificaciéon de dichos

cambios al revisar los resultados del segundo afio.

La gerencia de producto debe convertirse en el pronto plazo en una unidad de
inteligencia de mercado. El proyecto de emprendimiento basicamente contempla dos
o tres clientes (en suelo europeo) ademas de una cadena de farmacias en Peru razén
por la cual se obliga a diversificar el portafolio para obtener un resultado tedrico
motivador. Para este producto hay mercados conocedores que pueden valorar los
esfuerzos de diferenciaciéon (Espafia, Italia, Japdn, Brasil, Estados Unidos de NA) los que

deben ser considerados en los planes futuros.
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ANEXOS

Figura 10 - Planteamiento del proceso de desarrollo del proyecto a partir del disefio de

una metodologia hibrida.
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Figura 11 - Benchmarking - Busqueda de informacién. Productos.
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Figura 12 - Benchmarking - Busqueda de informacién. Presentaciones y Precios.
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Tabla 23 - Lienzo CANVAS para el modelo de negocio.

Tabletas conteniendo extracto UG TOAS free. @ariverol - Armando Rivero (CEO)

7° socios claves (aliados)

6° actividades claves

1° propuesta de valor 4° relacion con los clientes

2° clientes

Acceso a fondos para proyectos de
investigacion:

1. Consejo Nacional de Ciencia y Tecnologia del
Peru - CONCYTEC

2. Ministerio de la Produccién - PRODUCE
3. Gobiernos Regionales - GOREs

4. Incubadoras de negocios

5. Universidades (institutos, docentes, grupos de
investigacion)

6. Empresas

Acceso a redes y equipos de investigacion:

1. Universidades (institutos, docentes, grupos de
investigacion)

2. Consejo Nacional de Ciencia y Tecnologia del
Peru - CONCYTEC

3. Ministerio de la Produccion - PRODUCE

4. Incubadoras de negocios

5. Ministerio de Comercio Exterior y Turismo -
MINCETUR

6. Comision de Promocion del Pera para la
Exportacion y el Turismo - PROMPERU

Alianzas comerciales

1. Comision de Promocion del Perua para la
Exportacién y el Turismo - PROMPERU

2. Empresas

3. Universidades (institutos, docentes, grupos de
investigacion)

De acuerdo con la cadena de valor del
proyecto

1. Adquisiciones

1.1. Acopio
2. Contratos

2.1. Procesador primario

2.2. Procesador final

2.3. Distribucion (B2B, B2C)

2.4. Plataforma comercial (marketplace).
3. Convenios

3.1. Servicios

3.2. Proyectos de investigacion.
4. Marketing

4.1. Marketplace

4.2. Call center

4.3. Promocion cientifica

4.4. Venta técnica

5° Recursos claves

1. CEO

2. Informacion técnica cientifica

3. Gestion comercial

1. Tabletas conteniendo extracto de ufia de gato

TOA free. 1. Venta técnica (asesoria).

2. Gestion eficiente del producto. 2. Disefo y desarrollo comercial asociado.
3. Certificaciones. 3. Conexion permanente.
3.1. Buenas Practicas de Manufactura.
2.1S0O 9001:2015
3.3. Organica.
4. Cumplimiento de principios del biocomercio.

5. Busqueda permanente del valor agregado.

7. Informacion basada en evidencias.

8. Presencia en todos los canales comerciales
B2B y B2C.

9. Canales de informacion confiables.

10. Estimular la recomendacion médica.

11. Servicio al cliente. 3° canales

12. Costos competitivos segun el mercado

P 1. Presencia virtual:
objetivo.

1.1. Web
1.2. Redes
1.3. Paginas especializadas
2. Canales
2.1. B2B, exportacion.
2.2. B2B, venta local.
2.3. B2C, venta directa. Marketplace.

3. Asistencia a eventos

3.1. Ferias: Nutracéuticos, productos naturales,
productos funcionales, productos étnicos, etc.

3.2. Capacitaciones

B2B

Exportacion, Unién Europea, Distribuidor
mayorista
Exportacion, Union Europea, Distribuidor
minorista

Venta local, Distribuidor minorista
B2C

Venta directa, Consumidor final

=

. Contratos

N

. Certificaciones

w

. Marketing

»

Marketplace

5. 1+D

[

Planillas

8° estructura de costos :

=

. Pagos ordenes B2B Exportacion: Transferencia bancaria.

2. Pagos ordenes B2B Venta local: Transferencia bancaria.

w

. Facturacion venta directa: PayPal, Visa.

4. Pagos contratos diversos: Transferencia bancaria

9° fuentes de ingreso :

Fuente: Elaboracion propia.
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Tabla 24 - Flujo de proceso y responsables segun tipo de negocio.

Procesos misionales

Procesos estratégicos

Tipo d.e Canal 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11
negocio
- L Gestion de
Acceso a la . Transformacién | Transformacion Aoy} . Gestién de . Gestion
. Rk Acopio s ) Ventas Distribucién Cliente . 1+D+i . Asuntos
Biodiversidad primaria final Operaciones comercial .
Regulatorios
L Tercero Tercero Tercero Tercero EIRL Distribuidor EIRL . EIRL
B2B E E EIRL EIRL
xportacion (EIRL supervisa) | (EIRLsupervisa) | (EIRLsupervisa) | (EIRLsupervisa) | (gestion directa) XW mayorista (Contrato) IRL (Convenio} IRL (Contrato) (gestion directa)
L. Tercero Tercero Tercero Tercero EIRL Distribuidor EIRL . EIRL
B2B E E EIRL EIRL
Xportacion (EIRL supervisa) | (EIRLsupervisa) | (EIRLsupervisa) | (EIRLsupervisa) | (gestién directa) xw minorista (Contrato) IRL (Convenio} IRL (Contrato) (gestion directa)
Tercero Tercero Tercero Tercero EIRL . Distribuidor EIRL . EIRL
B2B Venta local (EIRL supervisa) (EIRL supervisa) (EIRL supervisa) (EIRL supervisa) (gestion directa) Por negociar minorista (Contrato) EIRL (Convenio) EIRL (Contrato) (gestion directa)
. EIRL
B2C Venta directa Tercero Tercero Tercero Tercero EIRL EIRL Consumidor/ EIRL EIRL (Convenio) Venta directa EIRL
(EIRL supervisa) (EIRL supervisa) (EIRL supervisa) (EIRL supervisa) (gestion directa) | (gestidn directa) Usuario final (Contrato) on-line (gestion directa)

Fuente: Elaboracidn propia.
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Tabla 25 - Benchmarking - Busqueda de informacién por web. Evaluacién por sector,

potencial e importancia.

Potencial (0 sin importancia - 3 importante) importancia
ponderada(=50%
Posibles presentacicnes Sector Tor . pricritario, ertre 40% v
Pordemanda | Por demanda participaciin | participacion SD?D:.;’E F;UD?ZZ;,E:QS; #
e i privada estatal
barras enerpéticas hutracéutico u] u] u] u] 0.00%
bebida Energizante 1] 1 2 0 33.53%
behidas en polvo behida u] u] u] 1] 0.00%
capsula blanda farmacéutico 1] 2 1 1] 29.17%
capsula dura farmacéutico 2 1] 1 1] 20.83%
charrpu costrético - capilar u] u] u] u] 0.00%
comprimido farmacéutico 2 1] 1 1 29.17%
comprimido recubierto farmacéutico 1] 1] 1] 1] 0.00%
corteza bruta farmacéutico - alimentos - otros 0 0 0 1] 0.00%
corteza en astillas farmacéutico - alimentos - ofros 2 1] 1 1 29.17%
corteza en rozos farmacéutico - alimentos - otros a 1] a 1] 0.00%
corteza molida fina farmacéutico - alirmentos - otros 2 1] 1 1] 20.83%
corteza molida gruesa farmacéutico - alimentos - ofros a 1] a 1] 0.00%
corteza molida sfespecificacion |farmacéutico - alimentos - ofras 2 a 1 a 20.893%
Crema cosmético cosmético 0 1] 1] 1] 0.00%
crema farmacéutica farmacéutico 1] 1] 1] 1] 0.00%
cremanel cosmético Ccosmético 0 1] 1] 1] 0.00%
cremagel farmacéutica farmacéutico a 2 2 1] 41 B7%
exdracto acuoso farmaceutico - alimentos - ofros 2 a 1 a 20.893%
extractn alcoholico farmacéutico - alimentos - otros 2 1] 1 1] 20.83%
exdracts hlando farmacéutico 1] a a a 0.00%
exdractn glicalico farmacéutico a 2 1 2 45.83%
extracto liguido farracéutico - bebida - otros 1] a a 1] 0.00%
exfracty organico farmaceutico - bebida - ofros 0 2 1 0 29.17%
exdracty seco farmacéutico - bebida - ofros 2 2 2 a 50.00%
gel fluido cosmética cosmético 0 2 1 a 29.17%
filtrante alimento 2 2 2 2 BE.67%
gel semisdlido cosmeético farrracéutico 0 2 1 a 29.17%
gel sermisdlido farmacéutica cosmético 0 1] 1] 1] 0.00%
|aolosinas farrmacéutico 0 0 0 0 0.00%
|golosinas confiteria 1] 1 1 1 29 17%
| otas farmaceutico o 2 2 o 41.67%
jaban cosmetico a 2 2 a 41 67%
jarabe cosmético 0 1] 1] 1] 0.00%
lociones capilares cosmetico 0 1] 0 1] 0.00%
licor de ufia de gato licares a 2 1 1 37.50%
mezcla de pokos alimento u] 2 1 u] 29.17%
i cafe alimento 0 2 2 1 50.00%
i te alimento a 2 1 a 29.17%
reacondicionador cosmetico 0 1] 0 1] 0.00%

Fuente: Elaboracion propia.

Tabla 26 - PBI Per Capita expresados en délares (USD) por Afio del 2017 a 2021.

v
Pais 2017 2018 2019 2020 2021

v . . . . .
Alemania 44,652.59 47,973.61 46,794.90 46,252.69 50,801.79
| Bélgica 44,198.48 47,549.21 46,599.11 45,189.37 51,767.79
China 8,816.99 9,905.34 10,143.84 10,408.67 12,556.33
Costa Rica 12,225.57 12,485.42 12,762.14 12,201.93 12,508.62
Espafia 28,170.17 30,364.58 29,554.49 27,056.42 30,115.71
Estados Unidos 59,914.78 | 62,805.25 65,094.80 63,027.68 59,287.54
Francia 38,781.05 | 41,592.80 40,578.64 39,037.12 43518.54
Hungria 14,623.70 16,427.37 16,735.66 16,075.97 18,772.67
Italia 32,406.72 | 34,622.17 33,673.48 31,834.97 35,551.28
Japén 38,834.05 | 39,727.12 40,458.00 39,918.17 39,285.16
Perd 6,710.51 6,958.50 7,023.08 6,117.49 6,692.25
Reino Unido 40,857.76 | 43,646.95 43,070.50 41,098.08 47,334.36
Republica Checa 20,636.20 23,419.74 23,660.15 22,933.50 26,378.50

Nota: Adaptado de (Grupo Banco Mundial, 2022).
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Tabla 27 - Analisis del entorno, modo PESTEL. Lienzo completo.

| ANALISIS PESTEL

tetracicli

Tabletas para administracian per oral conteniendo 100 mg extracto de uha de gato libre de
An

isis- 02/08/2022

Armando Rivero Laverde
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Implicancia & importancia

Notas P -
Tipo Impacto Importancia
relativa .
) ~ Positivo = Aumentando Critico Oeostunided LD
£C6mo podran impactar los factores listados en la izquierda en su Medic Mareo temporal - Negativo = 5in cambios Imporiante
negocio? Bajo Desconocido = Disminuyendo Sin importancia
Desconocido Desconocido

Politicas impositivas Alto Permanente Desconocido Sin cambios Importante x
Subsidios o] Per D Sin cambios Importante X
Grupos de presién nacionales Asociaciones de productores Medio Permanente Desconocido Sin cambios Importante x
Grupos de presion internacionales Industria farmacéutica Al Permanente Desconocido Sin cambios Importante X
Grupos de presian internacionales Médicos especialistas Alto Permanente Negativo Sin cambios Importante %
Guermras y conflictos Ucrania-Rusia Alto 6-12 meses Negativo Aumentando Critico x
Disposiciones gubernamentales Medio 0-12 meses Desconocido Aumentando Importante x
Liderazgo gubemamental Alto 0-12 meses Desconocido Aumentando Critico x
Relaciones/actitudes entre paises Conflicto comercial con Brasil Medio 0-24 meses Negativo Sin cambios Importante X
T ias politicas Alto 0-12 meses Negativo Aumentando Critico X
Economia
Situacion econdmica actual Aumentos de costos por inflacién Alto 0-12 mese Negativo Aumentando Importante x
Inflacién, tipo de cambio Devaluacion del dalar Alto. 6-12 meses Negative Aumentando Critico X
Situacion econdmica futura China, EEUU y Europa disminuyen demanda por productos diversos Alto 6-12 meses Negativo Aumentando Critico x
Situacion econdmica internacional China, EEUU y Europa mantienen demanda por productos diversos Alto 3-6 meses Positivo Sin cambios Critico X
Impuestos Alto 6-12 meses Negativo Aumentando Critico x
Ciclo economia mundial Lenta ion paises Medio B-12 meses Positivo Sin cambios Importante X
Factores especificos de la industria Alto 6-12 meses Negativo Aumentando Critico x
Tendencias en los canales de distribucién Medio B6-12 meses Positivo Sin cambios Importante X
Tendencias en los clientes Alto 6-12 meses Negativo Aumentando Importante x
Ingreso disponible Capacidad de gasto reducida por post pandemia y guerra en Ucrania. Alto 0-12 meses Negativo Aumentando Importante %
Tasas de interés Aumento tasas de interés Alto 0-12 meses Neqgativo Aumentando Importante x
Indice de confianza del consumidor Sin cambio Medio Permanente Negativo Sin cambios Importante X
Indice de confianza de los productores Bajando Alto 0-12 meses Negative Disminuyendo Critico X

&ficit gubernamental Creciendo Alta 0-12 meses MNegativo Aumentando Importante x
Social
Actitudes y opiniones de los clientes Medio 0-12 meses Negativo Disminuyendo Critico x
Estilo de vida Retorno a lo natural Alto Permanente Positiva Aumentando Importante x
Politicas empresariales il Social Empr - Biocomercio Alto Permanente Positivo Aumentando Importante X
Opinidn de los medios Bajo 0-36 meses Negativo Sin cambics Importante x
Tecnologia
Desarrollo de i T o o (p! ) Alte Permanents Positivo Aumentando Importante X
Reemplaze de tecnologia Se requiere personal mas capacitado Alto 0-36 meses Neqgativo Aumentando Critico x
Potencial de innovacion Alto 0-36 meses Positivo Aumentando Importante x
Acceso a tecnologia Alto 0-36 meses Positivo Aumentando Critico x
Tecnologia de informacion y produccion Alto 0-35 meses Positivo Aumentando Importante X
Certificaciones Calidad, producto organico, etc - Biocomercio Alto Permanents Positivo Aumentando Importante x
Internet Alto Permanents Positivo Aumentando Importante x
Entornoiecoldgico
Temas ecolégicos Biocomercio Alto Permanente Positiva Aumentando Importante x
Clima Calentamiento global Medio 10 afos Desconocido Aumentando Importante X
Electricidad Aumento costo Bajo 0-6 meses Negativo Aumentando Importante x
Gases liguidos Aumento costo Bajo 0-8 meses Negativo Aumentando Importante x
Legal
Propiedad de la tierra Incremento de la Formalidad - Biocomecio Alto 0-36 meses Positivo Aumentando Importante x
Asociatividad Cadena de valor - Biocomercio Alto 0-36 meses Positivo Aumentando Importante x
Legislacion de empleo Aumento sueldos Alto 0-5 meses Negativo Aumentando Critico x

Fuente: Elaboracidn propia.
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Figura 13 - Lienzo Propuesta de valor.
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Fuente: Elaboracidn propia.
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Tabla 28 - Lienzo Producto minimo viable.

PRODUCTO MINIMO VIABLE

Tahletas para administracidn per oral conteniendo 100 mg extracto de ufia de gato libre de alcaloides oxindélicos tetraciclicos

Parz quien?

Fara laz personas gue reguisnen un 2poyo natural 2 ls
terapia de estimule 3l sistema inmunokigico o 3l
respuesta anti inflamatoria.

DEBETEMER DEBERIA TENER

PODRIA TEMER
Contiens sxtraci ato [Uncaria Co sxtracts =

extracta &

Contien

o

tomentosg W

natural hasta
rminada.
delos efectos farmacaldgicos
tema inmunoldgice yio ala ] de los efectos farm
i muko al sistema inm

o regulatorio r dimiento regulaterio requerido

para la obtencidn del Registro Sanitario co nte 0 Sanitario o dients.
Sistemz de extra oalkcohalica [a:1).
Deshidratacion por Bofilizacién o por flash point
[atomizacién o SD). Deshidratacidn por lofilizacidn o por flash point
sistema de liberacion pHindependients [atomizacion o D).

Consider
de ma de iberacidn pH independiente.
absorgon pH in

Dd Ut COMD SopD

Considerar mecanismo de absorcian pH independiente.

Alternativas/Customer Benefits Proposition (CBP)/Customer Value Proposition [CVP):

Tabletas para administracidn per oral con 100 mg de extracto espectico de ufia de gato (Uncaria tomentasg Wikd).

Rico en akaloides oxinddficos pentacicicos [POA)

Libre de alcaloides oxindd icos tetracicicos [TOA).

Cadena de valor gue cumpla prindipios del biscomercio.

Evidencias directas o indirectas de los efectos farmacoldgicos reladionad oz &l estimulo al sistema inmuencldgico y/o & 13 respuests anti inflamatoria,

Adaptaciin Anmands Rivero - 2016

Fuente: Elaboracion propia.
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Tabla 29 - Principios basicos del biocomercio.

P1: Conservacionde la biodiversidad.

P2: Uso sostenible de |z biodiversidad.

P3: Distribucion justa y equitativa de los beneficios.

P4: Scstenibilidad socioceconomica.

P5: Cumplimiento de la legislacion nacional e internacional.

P6: Respeto delos derechosde los actores involucrados.

P7: Claridad sobre la temencia de la tierra, el uso y acceso a los

recursos naturales y a los conocimientos.

Nota: Tomado de la Agenda de Investigacidon e Innovacidn en Biocomercio (GlIB, 2012)

Tabla 30 - Inversiones iniciales — Proyecto Ufia de gato TOA FREE.

@ NAT TEC EIRL |
INICIO . (%)
INVERSIONES a0 ’ ARO1 ’ o
10 10%

5,000.00 5 20%
Equipos informaticos 5,000.00 3 33%
Vehiculos 8 13%
Activo intangible 7,400.00 1 100%
Proyecto TOA FREE 10,000.00 10,000.00 5,000.00 3 33%
TOTAL NO CORRIENTE 27,400.00 10,000.00 5,000.00 0.00
ACTIVO CORRIENTE (B)
Existencias iniciales
Tesoreria (Caja Bancos) 10,000.00
TOTAL CORRIENTE 10,000.00
TOTAL INVERSION (A + B) 37,400.00 10,000.00] 5,000.00] 0.00]

Nota: Adaptado de la Calculadora de Plan financiero (UNIR)

Tabla 31 - Financiamiento— Proyecto Uiia de gato TOA FREE.

E% NAT TEC EIRL

, INICIO
FINANCIACION ACTIVIDAD

37,400.00

37,400.00 19,600.00 0.00
—TINVERSION 37,400.00 10,000.00 5,000.00 0.00
COMPARACION | EINANCIACION 37,400.00 19.600.00 0.00 0.00

Nota: Adaptado de la Calculadora de Plan financiero (UNIR)
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Armando Rivero Laverde
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% NAT TEC EIRL

PERSONAL DATOS ANO 1 ANO 2 ANO 3
Salario medio mensual 1,500.00] | 36,000.00] 36,000.00] 36,000.00
Incremento salarial anual 0.00%
N° de empleados afio 1 2
N° de empleados afio 2 2
N° de empleados afio 3 2
N° de empleados afio 4
N° de empleados afio 5
% coste Seguridad Social 30.00%| | 10,800.00] 10,800.00] 10,800.00
Total gastos de personal | 46,800.00] 46,300.00] 46,800.00
ALQUILER
Alquiler mensual 1,000.00 | 12,000.00] 12,000.00] 12,000.00
Subida anual prevista en % 0.00%
OTROS GASTOS
Electricidad 400.00 4,800.00 4,992.00 5,191.68
Teléfono 35.00 420.00 436.80 454.27
Material de Oficina 416.67 5,000.00 5,200.00 5,408.00
Limpieza 50.00 600.00 624.00 648.96
Seguros 0.00 0.00 0.00
Marca 416.67 5,000.00 5,200.00 5,408.00
14D 25,000.00 25,000.00

0.00 0.00 0.00
Subida media anual en % ] 4.00%
TOTAL OTROS GASTOS | 40,820.00] 16,452.80] 17,110.91
TOTAL GASTOS | 99,620.00] 75,252.80] 75,910.91

Nota: Adaptado de la Calculadora de Plan financiero (UNIR)

Tabla 33 - Balance previsional - Proyecto Una de gato TOA FREE.

BALANCE PREVISIONAL INICIO ANO 1 ANO 2 ANO 3
ACTIVO
Inmovilizado 27,400.00 37,400.00 42 ,400.00 42 400.00
Amortizaciones 0.00 16,733.33] 35,133.33 53,533.33
TOTAL ACTIVO NO CORRIENTE 27,400.00 20,666.67 7,266.67 -11,133.33
Existencias 0.00 0.00 0.00 0.00
Clientes 0.00 24 74501 88,606.10 95,840.95
Tesoreria 10,000.00 0.00 33,821.31 84 983.78
TOTAL ACTIVO CORRIENTE 10,000.00 24,745.01 122,427.42 180,824.74
TOTAL ACTIVO 37,400.00 45.411.68 129,694.08 169,691.40
PASIVO
Recursos propios 37,400.00 57,000.00 57,000.00 57,000.00
Reservas 0.00 27,357 44 59,758.17
Resultados negativos -47 ,699.77 -47,699.77 -47 ,699.77
Prestamos 0.00 0.00 0.00 0.00
TOTAL NO CORRIENTE 37,400.00 9,300.23 36,657.67 69,058.40
Proveedores 25,082 26 93,036.41 100,633.00
Tesoreria negativa 10,129.18 0.00 0.00
TOTAL CORRIENTE 0.00 36,111.45 93,036.41 100,633.00
TOTAL PASIVO 37,400.00 45,411.68 129,694.08 169,691.40

Nota: Adaptado de la Calculadora de Plan financiero (UNIR)
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Tabla 34 - Cuenta de resultados.

CUENTA DE RESULTADOS ANO 1 ANO 2 ANO 3
Ventas 150,532 17 539,020.46 583,032 .46
Aprovisionamiento 105,372.52 377,314.32 408,122.72
Variacion de existencias 0.00 0.00 0.00
Margen 45,159.65 161,706.14 174,909.74
Gastos de personal 46,800.00 46,800.00 46,800.00
Alquileres 12,000.00 12,000.00 12,000.00
Otros gastos 40,820.00 16,452 .80 17,110.91
EBITDA ? -54,460.35 86,453.34 98,998.83
Amortizaciones 16,733.33 18,400.00 18,400.00
EBIT ? -71,193.68 68,053.34 80,598.83
Gastos financieros 0.00 0.00 0.00
BAI ? -71,193.68 68,053.34 80,598.83
Impuesto sobre beneficios -23,493.92 22 457 60 26,597 61
Resultado -47,699.77 45,595.74 54,001.21
DISTRIBUCION DE BENEFICIOS

DIVIDENDO 0.00 18,238.29 21,600.49
RESERVAS 0.00 27,357 44 3240073

Nota: Adaptado de la Calculadora de Plan financiero (UNIR)

Tabla 35 - Analisis econdmico financiero - Proyecto Uia de gato TOA FREE.

INICIAL ANO 1 ANO 2 \\[e)} LIMITES
ANALISIS DEL BALANCE
Fondo de maniobra 10,000.00 -11,366.43 29,391.01 80,191.74 >0.00
Tesoreria 10,000.00 -10,129.18 33,821.31 84,983.78 >0,00
Ratio de Tesoreria 0.69 1.32 1.80 >0,50
Ratio de Liquidez 0.69 1.32 1.80 >1,50
Ratio de Endeudamiento 0.00 0.80 0.72 0.59 <0,60
PUNTO DE EQUILIBRIO
Ventas (V) 150,532.17 539,020.46 583,032.46
Coste variables (C) 105,372.52 377,314.32 408,122.72
Margen (M) 45,159.65 161,706.14 174,909.74 >CF
% Margen s/ventas 30% 30% 30%
Costes fijos (CF) 99,620.00 75,252.80 75,910.91 <M
Umbral Rentabilidad 332,066.67 250,842.67 253,036.37 <V
RENTABILIDAD
Econémica
Rotacion 3.31 4.16 3.44 >0
Margen -0.47 0.13 0.14 >0
Financiera
Apalancamiento 4.88 3.54 2.46 >=1
Efecto fiscal 0.67 0.67 0.67
ROE -5.13 1.24 0.78 >0
ROE en % -512.89% 124.38% 78.20% >0

Nota: Adaptado de la Calculadora de Plan financiero (UNIR)
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Tabla 36 — Compras y suministros - Proyecto Ufia de gato TOA FREE.

COMPRAS /SUMINISTROS
UT TOA FREE unidades 2,630.00 5,786.00 6,365.00
Comprimidos 100mg fraszco  precio 6.67 6.67 6.67
x 60 [B2B EXF DMT1) costes 17,544.73 38,508.41 4246092
UT TOA FREE unidades 2,630.00 11,572.00 12,729.00
Comprimidos 100mg Frasco :
precio 6.67 6.67 6.67
* 60 [B2B EXP DM2) costes 17,544.73 77,196.81 84,915.16
UT TOA FREE unidades 2,630.00 17,358.00 19,094.00
Comprimidos 100mg frasco :
precio 6.67 6.67 6.67
x 60 (B2B EXP Dm) costes 17,544 73 115,795.22 127 376.07
unidades 610.00 2,684.00 2,952.00
UT TOA FREE Gotas frasco .
x 30 mL [B2B EXP Dm) precio 13.34 13.34 13.34
costes 8,134.35 35,791.14 30,364.92
UT TOA FREE unidades 1,686.00 7,951.00 8,234 00
Comprimidos 100mg frasco :
precio 445 445 445
x 60 [B28 LOCAL Dm) costes 749427 35,342 20 36,600.13
UT TOA FREE unidades 420.00 882.00 926.00
Comprimidos 100mg frasco  precio 10.50 10.50 10.50
x 60 (B2C Venta Directal cogstes 4,410.00 9,261.00 9,723.00
unidades 1,575.00 3,175.00 3,284.00
UT TOA FREE Gotas frasco .
x 30 mL (B2B LOCAL Dm)  precio 13.34 13.34 13.34
costes 21,002.63 42,338.63 43,792.14
UT TOA FREE Gotas frasco Unidades 120.00 216.00 227.00
x 30 mL (B2C Yenta precio 21.00 21.00 21.00
Directa) costes 2,520.00 4,536.00 4,767.00
unidades 3,934.00 7,851.00 8,234.00
UT TOA FREE corteza x 100 .
a [B2B LOCAL Dm) precio 223 223 223
costes 8,757.08 17,698.93 18,328.88
unidades 120.00 216.00 22700
precio 3.50 3.50 350
costes 420.00 756.00 794.50
TOTAL COSTES 105,372.52 37731432 40812272

Nota: Adaptado de la Calculadora de Plan financiero (UNIR)

Tabla 37 — Cuenta Tesoreria - Proyecto Ufa de gato TOA FREE.

TESORERIA AL FINAL DE
CADA ANO ANO 1 ANO 2 ANO 3
Saldo inicial 10,000.00 -10,129.18 33,821.31
+ Beneficio -47,699.77 45,595.74 54,001.21
+ Amortizaciones 16,733.33 18,400.00 18,400.00
+ Prestamos obtenidos 0.00 0.00 0.00
+ Ampliaciones de capital 19,600.00 0.00 0.00
+ Crédito de proveedores 25,982.26 67,054.14 7,596.59
- Crédito a clientes 24,745.01 63,861.09 7,234.85
- Dividendos 0.00 18,238.29 21,600.49
- Devoluciones de préstamos 0.00 0.00 0.00
- Inversiones 10,000.00 5,000.00 0.00
- Existencias 0.00 0.00 0.00
Saldo final -10,129.18 33,821.31 84,983.78

Adaptado de la Calculadora de Plan financiero (UNIR)
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